judul kursus: Microsoft Excel Basic - Digitos ClassRoom
nama institusi: Digitos ClassRoom
chapter: Fungsi String
lesson: Fungsi String
transkripsi: 00:09 Teman-teman semua, pada pertemuan kali ini kita akan mempelajari tentang penggunaan fungsi string. 00:17 Ada tiga fungsi yang akan kita dalami. Yang pertama adalah left, yaitu rumus yang digunakan untuk menampilkan data atau teks dari sisi sebelah kiri. Rumus yang kita gunakan adalah sama dengan left kurung buka, kemudian alamat selnya di mana dan jumlah karakter yang ingin ditampilkan ada berapa. 00:49 Untuk right, right ini digunakan untuk menampilkan data atau teks dari sebelah kanan. 00:59 Dan struktur rumusnya hampir sama seperti left, hanya saja perintah yang digunakan adalah right. 01:09 Dan untuk yang ketiga yaitu fungsi mid, ini agak berbeda. Mid ini akan menampilkan data dari tengah-tengah suatu data terpilih. 01:24 Dan ee struktur rumusnya agak berbeda sedikit. Jadi selain menentukan alamat sel dan jumlah karakter, kita harus menentukan ee karakter awal yang ingin ditampilkan. 01:47 Ini sekilas untuk rumus dasar fungsi teks. 01:51 Untuk implementasinya nanti kita menggunakan tabel seperti ini. Ada dua kolom yang nanti kita isi, ee yang pertama yaitu nomor kendaraan dan asal daerah. 02:07 Untuk kasus pertama, yang nomor kendaraan, ini nanti kita harus memberikan fungsi teks yang sesuai dan di sini harus tampil nomornya saja. Seperti terlihat di sini, untuk data pertama ini harus tertulis 2134, data kedua tertulis 1011 dan seterusnya. 02:33 Baik. Kita coba buka Excel-nya. Saya sudah menyiapkan tabel sama seperti tayangan tadi. 02:44 Saya klik sel C4, kita coba menggunakan fungsi left di sini sama dengan left, kurung buka, sel-nya di mana? Misalnya saya menggunakan sel A4. Saya klik kemudian titik koma. Berapa banyak karakter yang ingin ditampilkan? Misalnya saya ingin menampilkan satu karakter, berarti yang tampil adalah huruf B. Artinya kita menampilkan satu karakter dari sisi sebelah kiri. Bagaimana jika ee kita mengisi bukan satu karakter tetapi tiga? Kita lihat hasilnya adalah B2. Kenapa cuman dua karakter? Nah, tidak ini sebenarnya bukan dua, tapi tiga karakter karena spasi ikut dihitung. Jadi yang ditampilkan adalah B, spasi, dan angka 2. Jadi bukan B2, tetapi B spasi 2. Begitu ee untuk left. Bagaimana untuk right? Kita coba. Saya coba ganti left menjadi right, ee dari kanan. Sel A4, tetap sama tiga karakter. Ketika kita enter, maka hasilnya adalah spasi L dan E. Nah, spasi L dan E. 04:28 Kemudian, bagaimana jika mm menggunakan mid. Nah, mid agak berbeda sama dengan mid, kurung buka, kemudian sel-nya kita pilih, mulainya dari karakter yang ke berapa? Misal, saya ingin menampilkan 134. Nah angka satu ini, karakter yang ke berapa? Kita hitung 1, 2, untuk spasi, 3, angka 2. Nah, angka 1 ini adalah yang keempat. Berarti kita ketik angka 4, karena dimulai dari karakter yang keempat. Sebanyak berapa karakter? 134, itu berarti tiga karakter. Saya ketik tiga, tutup, ketika di enter harusnya tertulis 1, 3 dan 4. Nah, begitu untuk penggunaan fungsi teks, left, right, dan mid. Sekarang untuk nomor kendaraan, kita harus menampilkan 4 digit, berarti 2, 1, 3 dan 4. Rumusnya jelas, kita harus menggunakan mid, sama dengan mid, kurung buka, sel-nya adalah A4, kemudian mulainya, nah, angka 2 ini adalah karakter yang ketiga, kemudian jumlah karakternya ada empat, 2, 1, 3 dan 4. Ada empat karakter, ditutup dan enter. 06:09 Good. Kita bisa copy. Oke, agar rapi saya tengahkan terlebih dahulu. 06:18 Oke, itu untuk nomor kendaraan. Selanjutnya adalah ee asal daerah. Nah, untuk asal daerah ini rumusnya sedikit lebih kompleks. Jika tadi hanya menggunakan fungsi teks, ini mau tidak mau kita harus menggunakan kombinasi dengan fungsi yang lain. Dalam hal ini kita coba menggunakan fungsi if. Jadi ketentuannya adalah jika plat ini, huruf pertamanya atau sebelah kirinya adalah A, maka harus tertulis Banten. Jika B, maka Jakarta. Kemudian jika D, maka Bandung. Oke, kita coba ee menggunakan tiga if dan selain itu maka datanya adalah salah. 07:16 Kita buka kembali file-nya. Langsung kita ketik sama dengan if, kurung buka, ee ada di sebelah kiri berarti left, kurung buka, sel-nya adalah A4, kemudian ee diambil satu digit, kurung tutup, sama dengan ee A, maka ee Banten, kemudian if lagi jika masih menggunakan left pada sel A4 sebanyak satu digit, sama dengan ee B, maka harus tertulis Jakarta. Kemudian, masih menggunakan if kurung buka, masih left juga kita ambil dari kiri, dari sel A4 sebanyak 1 digit sama dengan D, maka harus tertulis Bandung. Selain itu maka tertulis salah. Karena IF-nya ada tiga, maka tutupnya pun harus ada tiga. Oke, di enter Jakarta, karena ee kodenya adalah B. Coba kita copy ke bawah, yang kedua adalah Bandung, ketiga Jakarta, keempat Banten. 09:22 Kita simpan dengan nama latihan 6 di folder Belajar Excel, nama filenya adalah latihan 6, save. Demikian teman-teman untuk fungsi string atau fungsi teks. Selamat mencoba.

judul kursus: Microsoft Excel Basic - Digitos ClassRoom
nama institusi: Digitos ClassRoom
chapter: Fungsi Lookup
lesson: Fungsi Lookup
transkripsi: 00:09 Ee pertemuan hari ini kita akan mempelajari fungsi yang baru yaitu fungsi khusus terkait pencarian data yaitu V atau HLOOKUP. 00:29 Yang membedakan dari kedua rumus ini adalah bentuk dari tabel referensi atau tabel acuan kita. Jika kita menggunakan VLOOKUP, maka tabel referensinya harus berupa tabel vertikal. Memanjang dari atas ke bawah. Ini contoh untuk tabel vertikal. Contoh di sini ada kolom satu, maka datanya ke bawah dan seterusnya. Ini adalah tabel yang vertikal. 01:07 Jika tabelnya horizontal seperti ini maka tabel yang digunakan adalah HLOOKUP. Maksud horizontal adalah misalnya di sini, ini adalah judul kolom, di kanannya adalah datanya. Jadi contoh, kolom satu, data ada di sebelah kanannya. Kolom dua, datanya ke kanan. Ini adalah tabel yang horizontal. 01:34 Kemudian untuk rumus dasarnya. Contoh misalnya yang VLOOKUP, diketik sama dengan VLOOKUP, kurung buka, sel, kemudian ee tabel referensinya, kita harus tentukan, kemudian kolom ke berapa yang ingin diambil atau ingin dicari. Dan terakhir adalah harus mengetik ee angka nol atau tulisan false. Ini sebuah cara agar data yang ditampilkan itu benar-benar sama dengan sel acuannya. Seringkali terjadi ketika tidak mengetik eh nol atau tulisan false, maka hasilnya menjadi salah. Penyebabnya adalah karena tabel referensinya ternyata tidak berurutan. Nah, agar hasilnya benar, ee dan kita tidak yakin posisi tabel referensi, kita tulis saja di ujungnya kita ketik angka nol atau false. Oke, untuk HLOOKUP juga sama, rumus dasarnya sama dengan HLOOKUP, ee kurung buka, sel-nya di mana, kemudian referensinya di mana, kemudian baris ke berapa yang ingin diambil. Dan di ujungnya sama, diakhiri dengan angka nol atau false. 03:06 Oke, kita coba dibuka file Excel-nya. Saya sudah menyiapkan sebuah tabel. 03:19 Ini adalah nama pasien, ini ID dokter dan di sebelah kanannya ini harus terisi dokternya siapa, spesialisnya apa, ruangannya di mana dan jadwalnya di hari apa. Nah, untuk mengisi ini kita akan menggunakan fungsi referensi atau fungsi LOOKUP. Data tabel yang akan kita ambil, itu saya siapkan di sheet yang kedua. Ini sengaja saya menggunakan dua tabel dengan bentuk yang berbeda, yang pertama berbentuk tabel vertikal. Jika dilihat, ini nomor ID, datanya ke bawah, namanya ke bawah dan seterusnya. Ini adalah tabel yang vertikal. Jadi kita akan menggunakan fungsi VLOOKUP untuk mencari nama dan spesialis. 04:12 Jadi dua kolom pertama ini akan kita isi menggunakan VLOOKUP dan dua kolom terakhir akan kita gunakan tabel yang satunya lagi dan bentuknya adalah horizontal. Sehingga kita menggunakan rumus HLOOKUP. 04:33 Sebelum kita mengetik rumus, kita tentukan dulu tabel referensinya. Agar lebih mudah kita beri nama saja. Jadi tabel yang pertama ini, kita seleksi dari A1 hingga C6. Kita beri nama pada name box. Kita klik di situ, kemudian diketik namanya misalnya mm nama misalnya. 05:06 Jadi, nama tabelnya adalah nama. Oke, jika sudah jangan lupa di enter. Kemudian selanjutnya tabel yang kedua juga diberi nama. Disorot terlebih dahulu. Jika tadi tabel pertama namanya adalah nama, tabel yang kedua, saya beri nama misalnya jadwal. Oke. 05:32 Kembali ke tabel isian di sheet 1. Saya klik di sel D4 untuk mengisi dokter. Di sini saya ketik sama dengan kemudian VLOOKUP kurung buka, sel-nya adalah C4 yang ID, kemudian titik koma, nama tabelnya tadi adalah nama, kita ketik nama. Titik koma, kemudian nama dokter itu ada pada kolom ke berapa? Nah kita cek dulu, nama ini ada di kolom yang kedua, ID kesatu, nama kedua, spesialis yang ketiga. 06:23 Berarti di sini kita ambil kolom yang ke dua. Kita ketik angka 2 di sini. Kemudian titik koma. Kemudian di ujungnya tadi nol. Sekarang kita gunakan coba false, saya ketik false, ditutup. Sama saja sebetulnya kita tutup. Oke. Hasilnya adalah bedah. Cek, oke betul. 07:40 Kita copy ke bawah, good. Selanjutnya spesialis, sama, kita ketik, masih menggunakan VLOOKUP sama dengan VLOOKUP kurung buka. look up-nya ke C4, nama tabelnya masih tetap sama yaitu nama. Kolomnya adalah yang ketiga. Kita ketik ee tiga di sini. Titik koma. Kemudian di ujungnya tadi nol, sekarang kita gunakan coba false. Kita ketik false, ditutup. Sama saja sebetulnya, kita tutup. Oke. Hasilnya adalah bedah. Cek, oke betul. 07:40 Kita copy ke bawah. Good. Selanjutnya untuk ruangan. Ini agak berbeda, kalau tadi menggunakan VLOOKUP sekarang menggunakan HLOOKUP. sama dengan HLOOKUP, kurung buka, sel acuannya di C4. Masih tetap sama, titik koma nama tabelnya adalah da jadwal. Jadwal titik koma, kemudian di baris yang ke dua. Titik koma, akhirnya dengan nol, enter. Kita copy ke bawah, good.
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chapter: Database
lesson: Database
transkripsi: 00:09 Materi pada pertemuan kali ini adalah tentang proses pengelolaan database atau tabel-tabel yang ada di dalam Microsoft Excel. 00:20 Nah, untuk teknik pengelolaannya, nanti kita akan fokus ke dalam dua cara, yaitu sorting data berupa pengurutan data secara ascending atau descending, dan kemudian, kita akan mencoba menyaring data atau filtering data berdasarkan kolom atau field tertentu. Nah, untuk melakukan sorting data, kita akan melalui tahapan ee yang pertama, klik tabelnya. Bisa diklik, bisa diblok. Kemudian setelah itu, kita akan klik menu Data. Kemudian memilih sort, dan langkah selanjutnya adalah kita harus menentukan level pengurutan data pada kotak dialog seperti ini. Kita akan lihat, atur level-levelnya, kemudian kita klik oke, untuk memulai proses pengurutan. 01:32 Nah, kemudian untuk filter data, ee langkahnya tidak jauh berbeda, masih tetap sama, dari menu data hanya saja kita pilih pilihan Filter sehingga nanti di setiap kolom akan dimunculkan tombol untuk menyaring data. 02:00 Oke, kita coba praktikkan, saya buka Microsoft Excel, di sini sudah ada contoh tabel yang berisi data-data. Langkah pertama adalah kita blok atau klik di area tabel yang akan kita ee olah datanya. Kita klik di sini, misalnya di bagian kode barang. Kita klik Data, kemudian kita klik tombol Sort untuk mengurutkan data sehingga muncul sebuah kotak dialog untuk mengurutkan data. 02:43 Nah, di sini terlihat ada bagian sort by kita akan memilih ee kolom apa yang akan dijadikan sebagai dasar pengurutan data. Misalnya nama barang. Kemudian, dan ee nilainya akan kita urutkan dari A ke Z sehingga yang paling atas harusnya tertulis ee kulkas, karena diawali dengan huruf K. Kita oke. Oke, sekarang urutannya sudah sesuai dengan ketentuan sorting yang tadi kita lakukan. 04:16 Itu untuk sort, teman-teman. Sekarang untuk filter, kita akan coba, sebelumnya agar lebih terlihat hasil filter-nya, tabel ini kita kembalikan pengurutannya berdasarkan tanggal transaksi. Berarti kita sort, ee level yang kedua kita hapus, level pertama kita kembalikan ke tanggal transaksi. Kita oke. 04:47 Oke, sekarang kita coba filtering, langkahnya data, kemudian ee filter. Sehingga muncul tombol untuk filtering. 05:00 Bagaimana menggunakannya? Misalnya kita ingin mengumpulkan data-data yang nama barangnya adalah kulkas. Berarti kita klik tombol pada nama barang. Kemudian, pastikan yang dipilih adalah hanya kulkas. Kita oke, sehingga akan tampil hanya kulkas saja. Jika ingin kembali kita pilih Select All sehingga seluruh data tampil kembali. 05:35 Contoh lain lagi, misalnya kita ingin menampilkan yang harga satuannya itu ee di atas Rp2.000.000 misalnya. Berarti di harga satuan kita klik. Kita pilih Number Filters saja, karena dipilih pilihan bawah terlalu banyak, kita pilih Number Filter. Ada banyak pilihan di sini, kita pilih ee Greater Than. Ee ditulis di sini Rp2.000.000. Artinya lebih besar dari Rp2.000.000, kita oke, sehingga sekarang ditampilkan data-data yang harga satuannya lebih dari Rp2.000.000. Demikian teman-teman untuk proses sorting dan filter data. Semoga mudah dipahami.
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lesson: Subtotal
transkripsi: 00:09 Materi pada pertemuan kali ini adalah masih melanjutkan materi sebelumnya yaitu tentang pengelolahan basis data atau database, tetapi kita akan lebih fokus kepada penggunaan subtotal dan penggunaan statistik database. 00:33 Yang pertama, yaitu tentang subtotal. Kita akan menampilkan nilai subtotal dari suatu kelompok data yang sebelumnya sudah dikelompokkan ke dalam berbagai kategori. 00:54 Langkahnya adalah pertama kita akan memilih tabel boleh dengan di-block atau diklik saja di area tabelnya. Kemudian kita klik menu data kemudian pilih Subtotal sehingga tampil kotak dialog subtotal seperti ini. 01:13 Nah, setelah muncul kotak dialog ini kita harus menentukan kategori pada bagian Add Each Change ini. Eee di sini kita tentukan kategori kemudian fungsi yang digunakan juga harus ditentukan. Ada banyak fungsi di sini, dari mulai Sum, Count dan seterusnya. Kemudian di bawahnya lagi kita harus menentukan field atau kolom apa saja yang akan dihitung subtotalnya. Jika sudah selesai pengaturannya maka diakhiri dengan klik tombol oke. 02:00 Oke, kita coba saya buka Excel. Sudah saya siapkan sebuah contoh data tabel. Langsung saya klik kemudian ee diklik menu data. Saya cari pilihan subtotal. Diklik sehingga muncul kotak dialog Subtotal ini. 02:32 Nah, di bagian atas ini, kita tentukan kategorinya. Misalnya saya akan kelompokkan berdasarkan nama barang. Misalnya. Berarti pada bagian atas ini, kita tentukan kategorinya adalah nama barang. Kemudian pada fungsi, di sini ada banyak sekali, fungsi statistik. Kita akan memilih fungsi Sum, karena kita akan menampilkan subtotal atau penjumlahan data. Berikutnya adalah kita akan tentukan field apa saja yang akan dihitung dalam proses subtotal ini. Kolom bonus tidak bisa dihitung karena isinya adalah tulisan. Kita ee nonaktifkan. Saya aktifkan harga bersih dan diskon untuk dihitung. 03:29 Nah, jika sudah selesai dengan pengaturan kotak dialog, kita oke. Sehingga tabelnya dikelompokkan berdasarkan nama barang dan setiap akhir pengelompokan akan ditampilkan subtotal untuk diskon dan harga bersih. 03:52 Nah, cara mempresentasikannya adalah ini bisa kita hidden, diklik tombol minusnya sehingga terlihat hanyalah subtotalnya saja. Jadi terlihat di sini, penjualan bersih untuk kulkas adalah Rp84.700.000. Kemudian mesin cuci ee Rp91.625.000 dan seterusnya sehingga totalnya adalah Rp219.475.000. Jika ingin menampilkan rincian data untuk mesin cuci misalnya, kita bisa klik tombol plus yang ada di samping kiri sehingga terlihat detail ee data untuk mesin cuci. 04:40 Demikian untuk eh penggunaan subtotal kita lanjutkan ke materi berikutnya. 04:50 Setelah subtotal, statistik database. Nanti kita akan menggunakan rumus-rumus seperti ini. Ada lima fungsi statistik yang akan kita gunakan, yaitu sum, tetapi beda dengan fungsi statistik sebelumnya, kita gunakan rumus DSUM. Ada huruf D di sini sebagai perwakilan dari database. Dan strukturnya adalah pertama kita harus menentukan database atau tabel terlebih dahulu dan ini kondisinya harus di absolutkan. Agar lebih mudah nanti kita ee beri nama saja tabelnya. Kemudian field. Ini adalah posisi kolom yang akan dihitung pada tabel tersebut. Dan terakhir adalah kriteria. Ini batasan dari field yang akan dihitung. Kriterianya apa saja? Deaverage juga demikian, DMAX, DMIN, dan DCOUNT juga sama. Secara struktur sama, hanya saja perintahnya yang berbeda. 06:03 Kita coba, saya buka Excel. Saya sudah siapkan di sheet 2, ada tabel data di sini. Kita akan menghitung statistik database di sisi sebelah kanannya. Harapannya nanti di sini akan terlihat total pendapatan untuk nama barang televisi. Di sebelahnya, total pendapatan untuk nama barang kulkas dan di akhir total pendapatan untuk mesin cuci. 06:39 Baik, langkah pertama, kita akan mendeklarasikan dulu basis data atau tabelnya. Agar mudah ee kita ee sorot dulu tabelnya. Seluruh tabel diseleksi, kemudian beri nama pada name box. Misalnya namanya adalah data. Jangan lupa di enter. Kita coba rumusnya, nama barang televisi. Total pendapatannya, kita hitung, ee akan dihitung dari kolom harga bersih. Harga bersih ini kita hitung ada di posisi ke berapa? Kita hitung, ini kolom kesatu, kolom kedua, ketiga, keempat, kelima, keenam, ketujuh, kedelapan, kesembilan. Jadi harga bersih ini ada di kolom kesembilan. Kita coba, sama dengan DSUM, kurung buka, data. Untuk nama tabelnya tadi data, kita ketik. Kemudian titik koma, ee harga bersih ada di kolom yang kesembilan. Kemudian titik koma, kriterianya adalah nama barang televisi. Kita ee ee sorot saja, kemudian ditutup, dan di enter. Oke, sehingga terlihat hasilnya seperti itu. Ee kita pisahkan ribuan-nya, biar mudah membacanya, terlihat di sini nilainya adalah Rp43 juta sekian. Bagaimana untuk nama barang kulkas? Kita copy saja ke kanan. Kulkas adalah 84.700 ee ribu. Kemudian mesin cuci Rp91.625.000. Bagaimana dengan total barang yang terjual? Nah ini sama saja hanya saja yang dihitung bukan harga bersih tetapi ee total barang itu untuk item atau jumlah barang. 08:54 Kita lihat, item ada di kolom yang ke berapa? 1, 2, 3, 4, 5. Ada di kolom yang kelima. Berarti rumusnya adalah sama dengan DSUM, kurung buka, data. Nama tabelnya, data, kita ketik. Kemudian titik koma, ee 5. Titik koma, kriterianya, disorot. Ditutup dan di enter. Ini kita copy ke kanan. Itu untuk total barang yang terjual. Oke, kemudian pendapatan tertinggi. Rumusnya sama dan ini ada di kolom kesembilan untuk harga bersih. Jadi rumusnya adalah sama dengan DMAX, kurung buka, data, nama tabelnya, titik koma, field yang kesembilan. Kriterianya adalah nama barang televisi. Di enter. Selanjutnya adalah rata-rata. Berarti rumusnya adalah DAVERAGE, DAVERAGE. 0:32 Oke, kurung buka, nama tabelnya Data titik koma 9 atau kolom harga bersih titik koma kriterianya adalah nama barang televisi. Di enter. Selanjutnya adalah banyak transaksi. Kita menggunakan DCOUNT, kemudian data, titik koma field yang kesembilan titik koma kriterianya adalah televisi. Oke, kita lanjutkan dulu saja. Dat yang terendah sama dengan DMIN, kurung buka data, titik koma field yang ke sembilan masih tetap, titik koma kriterianya adalah nama barang televisi. Di enter. 10:19 Selanjutnya adalah rata-rata. Berarti rumusnya adalah DAVERAGE. DAVERAGE, 10:32 Oke, kurung buka, nama tabelnya data titik koma, 9 atau kolom harga bersih, titik koma, kriterianya adalah nama barang televisi. Di enter. Selanjutnya adalah banyak transaksi. Kita menggunakan DCOUNT, kemudian data titik koma, field yang kesembilan, titik koma, kriterianya adalah televisi. Oke. Kita lanjutkan dulu saja, yang terendah sama dengan DMIN kurung buka data titik koma, field yang ke-9 masih tetap titik koma kriterianya adalah nama barang televisi. Di enter. Kita copy ke kanan. Itu untuk total barang yang terjual. Oke, kemudian pendapatan tertinggi. Rumusnya sama dan ini ada di kolom ke-9 untuk harga bersih. Jadi rumusnya adalah sama dengan DMAX kurung buka data, nama tabelnya, titik koma field yang ke-9, kriterianya adalah nama barang televisi. Di enter. Kemudian pendapatan dan rata-rata diubah menjadi Number. Kemudian desimalnya di nol-kan kemudian sekaligus di sorot dan di-copy ke kanan. Sehingga terlihat di sini data-data untuk dianalisa, dari sisi total pendapatan, total barang, pendapatan tertinggi, terendah, rata-rata pendapatan, dan banyak transaksi. Dengan kriteria-kriteria tersebut. Demikian, teman-teman, semoga mudah untuk dipahami.
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lesson: Final quiz
transkripsi: Seri tutorial Microsoft Excel yang komprehensif ini mencakup berbagai aspek perangkat lunak, dari fungsi dasar hingga lanjutan. Sesi pertama memperkenalkan antarmuka Excel, termasuk sel, rentang, dan lembar kerja, serta mendemonstrasikan cara menjalankan aplikasi, memasukkan data, dan menggunakan fitur isi otomatis. Sesi berikutnya membahas tentang tipe data, pemformatan sel, desain tabel, dan teknik manipulasi data seperti pengurutan dan penyaringan. Rumus dan fungsi juga dibahas secara ekstensif, termasuk operasi aritmatika dasar, fungsi statistik (SUM, AVERAGE, MAX, MIN, COUNT), dan fungsi logika (IF, AND, OR).
Tutorial ini menekankan aplikasi praktis dengan memandu pengguna melalui pembuatan tabel, mengelola data, dan melakukan penghitungan. Tutorial ini juga menjelaskan perbedaan antara fungsi-fungsi seperti COUNT dan COUNTA, serta menjelajahi fungsi-fungsi lanjutan seperti VLOOKUP dan HLOOKUP untuk pengambilan data dari tabel vertikal dan horizontal. Fungsi string (LEFT, RIGHT, MID) untuk manipulasi teks didemonstrasikan melalui contoh-contoh praktis.
Penggunaan subtotal untuk meringkas data yang dikelompokkan dan fungsi basis data (DSUM, DAVERAGE, DMAX, DMIN, DCOUNT) untuk menganalisis kumpulan data besar berdasarkan kriteria tertentu juga dijelaskan. Sepanjang seri ini, latihan langsung dan penjelasan yang jelas diberikan untuk memfasilitasi pembelajaran dan penerapan konsep-konsep tersebut.

judul kursus: Menarik Perhatian Audiens dalam Public Speaking dengan Percaya Diri - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Menarik Perhatian Audiens dengan Percaya Diri
lesson: Quiz
transkripsi: Teknik Garis Waktu
00:05
Selamat datang di Mindtera. Kali ini tema yang akan kita bahas adalah Impromptu, alias seni berbicara tanpa persiapan.
00:15
TEKNIK GARIS WAKTU
00:17
Semua orang bisa berbicara, tetapi tidak semua orang bisa berbicara dengan nyaman di depan umum. Apalagi kalau kita tidak punya persiapan sebelumnya.
00:26
Tetapi situasi seperti ini pasti pernah dan akan kita temui.
00:30
Itulah kenapa kita harus menyiapkan cara agar kita bisa melalui tantangan ini dengan baik. Dan di program kali ini, Mindtera akan membagikan beberapa trik yang bisa kamu coba.
00:41
Teknik pertama adalah teknik garis waktu. Dengan metode ini, ketika misalnya kita diminta untuk berbicara akan satu hal,
00:49
buatlah perbandingan hal itu ketika terjadi
"Di Masa Lalu"
"Masa Kini"
dan kemungkinannya "Di Masa Depan"
00:58
Pakailah kata-kata:
"Dulu"
"Kini" dan
"Ke depannya".
01:04
Misalnya kita diminta berbicara tentang masker. Mungkin banyak hal yang bisa kita ceritakan tentang benda ini.
01:11
Tetapi, karena waktu yang diberikan kepada kita tidak banyak, dan supaya proses mengolah kata di kepala lebih cepat, coba gunakan metode ini.
01:19
Misalnya,
"Dulu, masker hanya digunakan oleh para tenaga medis saat bekerja. Sekarang, karena pandemi, ia dibutuhkan oleh semua orang untuk mencegah masuknya virus. Ke depannya, bisa jadi kita masih akan terus membutuhkannya sebagai bagian dari kebutuhan primer kita".
01:40
Dengan menerapkan metode ini, kita akan terlatih untuk berpikir lebih terstruktur dalam mencari ide-ide kata. Penyampaian akan terdengar rapi, dan kita pun akan terlihat siap, walaupun harus diminta berbicara di depan umum tanpa persiapan yang panjang.
01:56
Silakan, coba dipraktekkan. Mungkin awalnya akan terasa sulit, tetapi lama-lama kita akan terbiasa kok.
02:03
Selamat mencoba ya!

Teknik 123
00:00
[musik]
00:05
Hai, teman-teman Mindtera, pernahkah kamu diminta untuk menyampaikan satu hal, tetapi kamu merasa bingung?
00:13
[efek suara megafon]
00:14
Bingung bukan karena tidak tahu apa yang akan disampaikan, tetapi justru karena begitu banyak yang ingin disampaikan, jadinya malah bingung sendiri. Tapi tenang, itu hal wajar kok. Karena menurut National Science Foundation, manusia punya pikiran sebanyak 12.000 sampai 60.000 pikiran setiap harinya. Jadi, wajar kalau kita sering kewalahan dengan pikiran kita sendiri, dan perlu melatihnya agar kita bisa terampil memilih informasi apa saja yang bisa kita sampaikan. Cobalah teknik 1 2 3 ini. Dengan teknik ini, berarti kita mencoba membagi fokus bicara kita menjadi maksimal hanya 3 poin saja. Sehingga ketika menyampaikannya, kita menggunakan kata bantu berupa hitungan. Pertama, kedua, ketiga. Bisa juga menggunakan pertama, berikutnya, dan terakhir. Misalnya, seperti di episode lalu, kita diminta berbicara tentang masker. Tentu akan banyak sekali, ya, sudut pandang yang akan disampaikan tentang masker. Maka pertama, langsung tentukan sudut pandang mana yang mau kamu pilih. Mungkin dari sudut manfaat. Setelah itu, langsung siapkan diri untuk mencari 3 manfaat tersebut. Ambil napas sejenak untuk mengatur ketenangan, dan mulailah sampaikan. Dilihat dari manfaatnya, setidaknya ada 3 manfaat yang kita dapat ketika menggunakan masker. Yang pertama, sampaikan manfaatnya. Kedua, sampaikan manfaatnya. Dan ketiga, atau terakhir, sampaikan lagi manfaatnya. Dengan menggunakan metode ini akan membantu kita terlihat siap dan memiliki pemikiran yang terstruktur. Dan kamu juga bisa menggunakan gestur jari saat menyampaikan hitungan 1 2 3 tadi untuk terlihat lebih meyakinkan.
02:11
[musik]

judul kursus: Menarik Perhatian Audiens dalam Public Speaking dengan Percaya Diri - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Teknik-teknik Menarik Perhatian Audiens Dengan Percaya Diri
lesson: Quiz
transkripsi: Teknik Hamburger
00:05
Hai, Teman Mindtera! Gimana? Sudah mencoba dua teknik sebelumnya? Kita lanjutkan dengan teknik berikutnya ya.
00:11
Teknik Hamburger
00:16
Ya, di antara metode-metode lainnya metode ini namanya terdengar sedikit berbeda sendiri ya.
00:21
Jadi, dengan metode ini kamu cukup bayangkan saja makanan hamburger.
00:26
Secara bentuk, dia terdiri dari empat lapis.
00:30
Bagian atas adalah bagian roti,
di bawahnya ada sayuran,
kemudian daging,
dan ditutup kembali dengan
roti.
00:43
Nah, teknik berbicara metode hamburger ini, kita juga akan melakukan hal yang sama.
00:49
Bagilah hal yang ingin kamu sampaikan menjadi 4 bagian:
"Poin"
"Alasan"
"Contoh"
"Poin"
01:01
Apa yang ingin disampaikan,
apa alasan memilih poin tersebut,
berikan contohnya,
dan simpulkan dengan mengulang kembali poin di awal tadi.
01:14
Contoh,
kita ingin menyampaikan topik tentang penggunaan masker dobel. Ingat rumusnya ya:
01:20
Poin-Alasan-Contoh-Poin
01:23
Saat ini pemakaian masker secara rangkap memang perlu dijadikan kebiasaan baru kita.
[POIN 1]
01:30
Karena seperti yang banyak disampaikan oleh para ahli kesehatan, virus COVID yang sekarang sudah bermutasi, dan kini lebih mudah berpindah dan penularannya.
[ALASAN]
01:41
Menggunakan satu masker saja masih belum bisa menutup rapat permukaan wajah kita, karena masih ada rongga di samping pipi dan dagu.
[CONTOH]
01:50
Sehingga memang perlu dirangkap agar bisa memberikan keamanan yang lebih maksimal.
[POIN 1]
01:57
Dengan menerapkan metode ini, informasi yang kita sampaikan akan terdengar terstruktur, dan mudah dipahami dan yang jelas kita akan terhindar dari jebakan ngomong berputar-putar dan akhirnya malah bingung sendiri.
02:11
Selamat mencoba!

Teknik Transisi
00:00
[musik]
00:05
Teman Mindtera, pernahkah kamu menonton acara kontes kecantikan?
00:10
[efek suara megafon]
00:12
Dari seluruh sesi, yang paling menegangkan itu adalah sesi interview atau tanya jawab antara finalis dengan dewan juri. Di mana dalam waktu 1 menit, atau mungkin malah 30 detik, para finalis harus menjawab pertanyaan yang diajukan. Bisa dibayangkan, ya, bagaimana pressure atau ketegangan yang ada di kepala para finalisnya. Tetapi, dari sesi menegangkan itu, ada pembelajaran tentang public speaking yang bisa kita pelajari, namanya teknik transisi. Intinya, kita mencoba memberikan tambahan waktu bagi otak kita untuk berpikir. Tambahan waktu ini bisa dilakukan dengan berbagai cara. Salah satunya yang biasa dilakukan oleh peserta di kontes kecantikan itu adalah mengucapkan terima kasih dan mengulang kembali pertanyaan menjadi kalimat pembuka. Misalnya, kita diberikan pertanyaan, "Bagaimana pendapat kamu tentang volume sampah di Indonesia yang semakin tinggi seiring dengan meningkatnya juga penggunaan masker di masa pandemi ini?". Maka, yang kita sampaikan adalah, "Terima kasih atas pertanyaannya. Menurut saya, mengapa volume sampah di Indonesia semakin tinggi seiring dengan meningkatnya penggunaan masker di masa pandemi ini? Bisa jadi karena kita masih perlu menambah pemahaman bahwa masker adalah jenis sampah yang tidak bisa didaur ulang, sehingga penerapannya harus lebih bijak lagi.". Dengan melakukan teknik ini, kita sebenarnya pengin menyampaikan kepada si penanya, "Sebentar, ya, saya pikir dulu." Tetapi dengan cara yang halus. Selain itu, dengan mengulang pertanyaan, cara lain yang bisa dipilih adalah dengan memberikan pujian atas pernyataan orang sebelumnya. Misalnya, "Betul, menarik sekali apa yang disampaikan beliau tentang limbah masker bekas di Indonesia barusan, dan saya ingin menambahkan satu hal lagi.". Dari sini, bisa kita rasakan, ya, bagaimana proses komunikasi yang terjadi terasa lebih mengalir dan menyenangkan.
02:14
[musik]

Teknik Sebab Akibat
00:05
Hai Teman Mindtera, enggak kerasa ya, kita sudah sampai di teknik kelima di seni berbicara tanpa persiapan ini.
00:11
Gimana? Sudah lebih punya bayangan yang lebih jelas?
00:15
Intinya enggak perlu panik, yang penting kita punya bekal untuk melakukannya. Teknik kita kali ini adalah teknik sebab akibat.
00:26
TEKNIK SEBAB AKIBAT
00:27
Sesuai dengan namanya, ketika kita mencari sebuah topik pembicaraan, kita susun struktur ceritanya menjadi tiga bagian. Dimulai dengan menceritakan sebuah situasi
00:38
lanjutkan dengan hal-hal yang menjadi efek dari situasi tersebut
00:43
dan akhiri dengan bagaimana cara untuk memahami atau menyelesaikannya.
00:50
Untuk mengawali, bisa gunakan kalimat semisal
"Akhir-akhir ini..."
atau
"Selama ini kita melihat bahwa...".
01:00
Kemudian lanjutkan dengan menyampaikan kondisi yang akan kita sampaikan. Kemudian lanjutkan dengan kalimat seperti
"Akibatnya..."
atau
"Sehingga yang terjadi adalah...".
01:13
Dan setelah itu kita tutup pembicaraan kita dengan sebuah kesimpulan:
"Untuk masalah ini, salah satu solusinya adalah..."
atau
"Ada baiknya apabila...".
01:26
Contoh,
kita diminta berbicara mengenai tren penggunaan masker di masyarakat. Dengan teknik sebab akibat, penyampaiannya kurang lebih akan seperti ini.
01:37
"Akhir-akhir ini kita melihat banyak masyarakat yang mulai abai dalam penggunaan masker, mulai dari yang menurunkan ke bawah hidung atau bahkan malah sudah tidak memakainya sama sekali".
01:50
"Akibatnya, bisa jadi hal ini ikut andil dalam menaikkan jumlah penyebaran virus".
01:56
"Untuk hal ini, ada baiknya kita mulai dari diri kita sendiri dengan kembali mengingatkan bahwa memakai masker yang benar masih dan akan selalu menjadi bagian pencegahan virus yang paling baik".
02:09
Senang ya, kalau kita bisa menerima informasi yang disampaikan secara runut seperti tadi dan kamu pun bisa jadi orang yang melakukannya. Jadi, selamat mencoba!


Teknik Diplomasi
00:00
[musik]
00:05
Hai, teman Mindtera. Di sesi kali ini, kita akan belajar teknik yang akan sangat membantu kamu yang sering menghadiri meeting, baik online maupun offline.
00:14
[efek suara megafon]
00:16
Kita pasti pernah, ya, ketika sedang meeting tiba-tiba ditunjuk atau ditanya akan satu hal, tetapi kita tidak tahu jawabannya. Sebenarnya, kita bisa saja bilang, "Tidak tahu.". Tapi kesannya kok kurang profesional. Cobalah teknik Diplomasi. Di sini, kita menggunakan 3 struktur sederhana: what I know, what I don't know, what I will find out. Apa yang saya tahu, apa yang saya belum tahu, dan apa yang akan coba saya cari tahu. Misalnya, dalam meeting kita ditanya oleh tim Penjualan, "Apakah mereka boleh menambah jumlah personel baru?". Sementara kita tidak bisa memberikan jawaban boleh atau tidaknya. Maka yang bisa kita sampaikan adalah, "Oke, terima kasih pertanyaannya, ya. Yang saya pahami dari divisi kalian menjelang akhir tahun ini, target memang harus dikebut. Untuk menambah personel baru, mungkin memang bisa jadi opsi. Tapi, mungkin perlu ada pertimbangan juga mengingat masa pandemi begini. Tapi, untuk lebih pastinya, nanti coba saya konfirmasikan dulu dengan Direktur, ya." Dan akan lebih terlihat profesional lagi kalau kita juga memberikan perkiraan jangka waktu kapan akhirnya kita akan memberikan hasilnya. Misalnya, dengan menambahkan kalimat "Saya akan update secepatnya." atau "Saya usahakan dalam waktu 24 jam, saya bisa memberikan hasilnya.". Metode Diplomasi ini banyak digunakan dalam dunia kerja. Karena seberapa pun hebatnya kita, pasti kita tidak bisa memahami semua hal. Dengan menerapkannya, kita akan terlihat manusiawi, jika kita bukan manusia yang serba tahu, tetapi kita adalah manusia yang mau belajar dan siap membantu.
02:05
[musik]

Pemanasan Sebelum Berbicara
(0:05) Teman mentera, tugas utama kita sebagai seorang pembicara bukan hanya sekedar memberikan informasi (0:10) tetapi juga tidak paling penting memberikan kenyamanan pada audiens saat mereka mendengarkan kita. (0:16) Dan untuk bisa membuat mereka merasa nyaman, kita sendiri harus merasa nyaman lebih dulu. (0:25) Padahal rasa nyaman akan sulit didapatkan kalau badan kita terasa kaku dan tidak tegang.
(0:30) Nah sekarang kita akan coba berlatih pemanasan sederhana untuk tubuh dan suara (0:35) agar kamu lebih nyaman dan siap untuk berbicara di depanmu. (0:39) Pemanasan yang pertama adalah neck stretch. (0:43) Inti dari latihan ini adalah memberikan peregangan di bagian leher kita agar tidak kaku dan tidak tegang.
(0:49) Peregangannya kita lakukan untuk seluruh sisi leher. (0:52) Dimulai dari sisi belakang, kemudian sisi depan, samping kiri, dan samping kanan leher. (1:19) Satu hal yang perlu diperhatikan ya, lakukan dengan lembut.
(1:24) Jangan memaksakan badan, karena leher adalah bagian tubuh kita yang paling fragile atau rapuh. (1:30) Setelah leher, kini kita berpindah untuk melakukan pemanasan di bagian mulut, (1:36) tepatnya di bagian bibir kita. (1:38) Tujuannya sama, agar kedua bibir terasa lebih lembut dan rileks saat kita gunakan untuk berbicara.
(1:46) Ke depan, ke samping, ke samping sekali lagi. (2:04) Dan terakhir dan yang tidak kalah penting adalah melakukan pemanasan untuk suara kita. (2:10) Teknik pemanasan yang paling sederhana adalah hamming alias bergumam.
(2:16) Caranya dengan menggumamkan apapun yang ingin kita bunyikan dengan mulut kita, (2:22) dan lakukan dengan mulut yang tertutup. (2:26) Bisa berupa satu nada, atau dilakukan secara naik dan turun, seperti ini. (2:38) Atau lakukan dengan yang lebih fun, misalnya dengan melakukan hamming berupa nyanyian sebuah lagu.
(3:01) Dengan melakukan hamming, kita akan membuat bagian wajah dan rongga mulut menjadi lebih rileks. (3:08) Demikian juga dengan titas suara kita akan lebih siap untuk kita ajak bersuara. (3:13) Selamat berlatih ya! (3:18) Terima kasih.
Ready to Go Unlimited?
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00:05
Selamat datang di Mindtera. Kali ini tema yang akan kita bahas adalah Impromptu, alias seni berbicara tanpa persiapan.
00:15
TEKNIK GARIS WAKTU
00:17
Semua orang bisa berbicara, tetapi tidak semua orang bisa berbicara dengan nyaman di depan umum. Apalagi kalau kita tidak punya persiapan sebelumnya.
00:26
Tetapi situasi seperti ini pasti pernah dan akan kita temui.
00:30
Itulah kenapa kita harus menyiapkan cara agar kita bisa melalui tantangan ini dengan baik. Dan di program kali ini, Mindtera akan membagikan beberapa trik yang bisa kamu coba.
00:41
Teknik pertama adalah teknik garis waktu. Dengan metode ini, ketika misalnya kita diminta untuk berbicara akan satu hal,
00:49
buatlah perbandingan hal itu ketika terjadi
"Di Masa Lalu"
"Masa Kini"
dan kemungkinannya "Di Masa Depan"
00:58
Pakailah kata-kata:
"Dulu"
"Kini" dan
"Ke depannya".
01:04
Misalnya kita diminta berbicara tentang masker. Mungkin banyak hal yang bisa kita ceritakan tentang benda ini.
01:11
Tetapi, karena waktu yang diberikan kepada kita tidak banyak, dan supaya proses mengolah kata di kepala lebih cepat, coba gunakan metode ini.
01:19
Misalnya,
"Dulu, masker hanya digunakan oleh para tenaga medis saat bekerja. Sekarang, karena pandemi, ia dibutuhkan oleh semua orang untuk mencegah masuknya virus. Ke depannya, bisa jadi kita masih akan terus membutuhkannya sebagai bagian dari kebutuhan primer kita".
01:40
Dengan menerapkan metode ini, kita akan terlatih untuk berpikir lebih terstruktur dalam mencari ide-ide kata. Penyampaian akan terdengar rapi, dan kita pun akan terlihat siap, walaupun harus diminta berbicara di depan umum tanpa persiapan yang panjang.
01:56
Silakan, coba dipraktekkan. Mungkin awalnya akan terasa sulit, tetapi lama-lama kita akan terbiasa kok.
02:03
Selamat mencoba ya!

Teknik 123
00:00
[musik]
00:05
Hai, teman-teman Mindtera, pernahkah kamu diminta untuk menyampaikan satu hal, tetapi kamu merasa bingung?
00:13
[efek suara megafon]
00:14
Bingung bukan karena tidak tahu apa yang akan disampaikan, tetapi justru karena begitu banyak yang ingin disampaikan, jadinya malah bingung sendiri. Tapi tenang, itu hal wajar kok. Karena menurut National Science Foundation, manusia punya pikiran sebanyak 12.000 sampai 60.000 pikiran setiap harinya. Jadi, wajar kalau kita sering kewalahan dengan pikiran kita sendiri, dan perlu melatihnya agar kita bisa terampil memilih informasi apa saja yang bisa kita sampaikan. Cobalah teknik 1 2 3 ini. Dengan teknik ini, berarti kita mencoba membagi fokus bicara kita menjadi maksimal hanya 3 poin saja. Sehingga ketika menyampaikannya, kita menggunakan kata bantu berupa hitungan. Pertama, kedua, ketiga. Bisa juga menggunakan pertama, berikutnya, dan terakhir. Misalnya, seperti di episode lalu, kita diminta berbicara tentang masker. Tentu akan banyak sekali, ya, sudut pandang yang akan disampaikan tentang masker. Maka pertama, langsung tentukan sudut pandang mana yang mau kamu pilih. Mungkin dari sudut manfaat. Setelah itu, langsung siapkan diri untuk mencari 3 manfaat tersebut. Ambil napas sejenak untuk mengatur ketenangan, dan mulailah sampaikan. Dilihat dari manfaatnya, setidaknya ada 3 manfaat yang kita dapat ketika menggunakan masker. Yang pertama, sampaikan manfaatnya. Kedua, sampaikan manfaatnya. Dan ketiga, atau terakhir, sampaikan lagi manfaatnya. Dengan menggunakan metode ini akan membantu kita terlihat siap dan memiliki pemikiran yang terstruktur. Dan kamu juga bisa menggunakan gestur jari saat menyampaikan hitungan 1 2 3 tadi untuk terlihat lebih meyakinkan.
02:11
[musik]

Teknik Hamburger
00:05
Hai, Teman Mindtera! Gimana? Sudah mencoba dua teknik sebelumnya? Kita lanjutkan dengan teknik berikutnya ya.
00:11
Teknik Hamburger
00:16
Ya, di antara metode-metode lainnya metode ini namanya terdengar sedikit berbeda sendiri ya.
00:21
Jadi, dengan metode ini kamu cukup bayangkan saja makanan hamburger.
00:26
Secara bentuk, dia terdiri dari empat lapis.
00:30
Bagian atas adalah bagian roti,
di bawahnya ada sayuran,
kemudian daging,
dan ditutup kembali dengan
roti.
00:43
Nah, teknik berbicara metode hamburger ini, kita juga akan melakukan hal yang sama.
00:49
Bagilah hal yang ingin kamu sampaikan menjadi 4 bagian:
"Poin"
"Alasan"
"Contoh"
"Poin"
01:01
Apa yang ingin disampaikan,
apa alasan memilih poin tersebut,
berikan contohnya,
dan simpulkan dengan mengulang kembali poin di awal tadi.
01:14
Contoh,
kita ingin menyampaikan topik tentang penggunaan masker dobel. Ingat rumusnya ya:
01:20
Poin-Alasan-Contoh-Poin
01:23
Saat ini pemakaian masker secara rangkap memang perlu dijadikan kebiasaan baru kita.
[POIN 1]
01:30
Karena seperti yang banyak disampaikan oleh para ahli kesehatan, virus COVID yang sekarang sudah bermutasi, dan kini lebih mudah berpindah dan penularannya.
[ALASAN]
01:41
Menggunakan satu masker saja masih belum bisa menutup rapat permukaan wajah kita, karena masih ada rongga di samping pipi dan dagu.
[CONTOH]
01:50
Sehingga memang perlu dirangkap agar bisa memberikan keamanan yang lebih maksimal.
[POIN 1]
01:57
Dengan menerapkan metode ini, informasi yang kita sampaikan akan terdengar terstruktur, dan mudah dipahami dan yang jelas kita akan terhindar dari jebakan ngomong berputar-putar dan akhirnya malah bingung sendiri.
02:11
Selamat mencoba!

Teknik Transisi
00:00
[musik]
00:05
Teman Mindtera, pernahkah kamu menonton acara kontes kecantikan?
00:10
[efek suara megafon]
00:12
Dari seluruh sesi, yang paling menegangkan itu adalah sesi interview atau tanya jawab antara finalis dengan dewan juri. Di mana dalam waktu 1 menit, atau mungkin malah 30 detik, para finalis harus menjawab pertanyaan yang diajukan. Bisa dibayangkan, ya, bagaimana pressure atau ketegangan yang ada di kepala para finalisnya. Tetapi, dari sesi menegangkan itu, ada pembelajaran tentang public speaking yang bisa kita pelajari, namanya teknik transisi. Intinya, kita mencoba memberikan tambahan waktu bagi otak kita untuk berpikir. Tambahan waktu ini bisa dilakukan dengan berbagai cara. Salah satunya yang biasa dilakukan oleh peserta di kontes kecantikan itu adalah mengucapkan terima kasih dan mengulang kembali pertanyaan menjadi kalimat pembuka. Misalnya, kita diberikan pertanyaan, "Bagaimana pendapat kamu tentang volume sampah di Indonesia yang semakin tinggi seiring dengan meningkatnya juga penggunaan masker di masa pandemi ini?". Maka, yang kita sampaikan adalah, "Terima kasih atas pertanyaannya. Menurut saya, mengapa volume sampah di Indonesia semakin tinggi seiring dengan meningkatnya penggunaan masker di masa pandemi ini? Bisa jadi karena kita masih perlu menambah pemahaman bahwa masker adalah jenis sampah yang tidak bisa didaur ulang, sehingga penerapannya harus lebih bijak lagi.". Dengan melakukan teknik ini, kita sebenarnya pengin menyampaikan kepada si penanya, "Sebentar, ya, saya pikir dulu." Tetapi dengan cara yang halus. Selain itu, dengan mengulang pertanyaan, cara lain yang bisa dipilih adalah dengan memberikan pujian atas pernyataan orang sebelumnya. Misalnya, "Betul, menarik sekali apa yang disampaikan beliau tentang limbah masker bekas di Indonesia barusan, dan saya ingin menambahkan satu hal lagi.". Dari sini, bisa kita rasakan, ya, bagaimana proses komunikasi yang terjadi terasa lebih mengalir dan menyenangkan.
02:14
[musik]

Teknik Sebab Akibat
00:05
Hai Teman Mindtera, enggak kerasa ya, kita sudah sampai di teknik kelima di seni berbicara tanpa persiapan ini.
00:11
Gimana? Sudah lebih punya bayangan yang lebih jelas?
00:15
Intinya enggak perlu panik, yang penting kita punya bekal untuk melakukannya. Teknik kita kali ini adalah teknik sebab akibat.
00:26
TEKNIK SEBAB AKIBAT
00:27
Sesuai dengan namanya, ketika kita mencari sebuah topik pembicaraan, kita susun struktur ceritanya menjadi tiga bagian. Dimulai dengan menceritakan sebuah situasi
00:38
lanjutkan dengan hal-hal yang menjadi efek dari situasi tersebut
00:43
dan akhiri dengan bagaimana cara untuk memahami atau menyelesaikannya.
00:50
Untuk mengawali, bisa gunakan kalimat semisal
"Akhir-akhir ini..."
atau
"Selama ini kita melihat bahwa...".
01:00
Kemudian lanjutkan dengan menyampaikan kondisi yang akan kita sampaikan. Kemudian lanjutkan dengan kalimat seperti
"Akibatnya..."
atau
"Sehingga yang terjadi adalah...".
01:13
Dan setelah itu kita tutup pembicaraan kita dengan sebuah kesimpulan:
"Untuk masalah ini, salah satu solusinya adalah..."
atau
"Ada baiknya apabila...".
01:26
Contoh,
kita diminta berbicara mengenai tren penggunaan masker di masyarakat. Dengan teknik sebab akibat, penyampaiannya kurang lebih akan seperti ini.
01:37
"Akhir-akhir ini kita melihat banyak masyarakat yang mulai abai dalam penggunaan masker, mulai dari yang menurunkan ke bawah hidung atau bahkan malah sudah tidak memakainya sama sekali".
01:50
"Akibatnya, bisa jadi hal ini ikut andil dalam menaikkan jumlah penyebaran virus".
01:56
"Untuk hal ini, ada baiknya kita mulai dari diri kita sendiri dengan kembali mengingatkan bahwa memakai masker yang benar masih dan akan selalu menjadi bagian pencegahan virus yang paling baik".
02:09
Senang ya, kalau kita bisa menerima informasi yang disampaikan secara runut seperti tadi dan kamu pun bisa jadi orang yang melakukannya. Jadi, selamat mencoba!


Teknik Diplomasi
00:00
[musik]
00:05
Hai, teman Mindtera. Di sesi kali ini, kita akan belajar teknik yang akan sangat membantu kamu yang sering menghadiri meeting, baik online maupun offline.
00:14
[efek suara megafon]
00:16
Kita pasti pernah, ya, ketika sedang meeting tiba-tiba ditunjuk atau ditanya akan satu hal, tetapi kita tidak tahu jawabannya. Sebenarnya, kita bisa saja bilang, "Tidak tahu.". Tapi kesannya kok kurang profesional. Cobalah teknik Diplomasi. Di sini, kita menggunakan 3 struktur sederhana: what I know, what I don't know, what I will find out. Apa yang saya tahu, apa yang saya belum tahu, dan apa yang akan coba saya cari tahu. Misalnya, dalam meeting kita ditanya oleh tim Penjualan, "Apakah mereka boleh menambah jumlah personel baru?". Sementara kita tidak bisa memberikan jawaban boleh atau tidaknya. Maka yang bisa kita sampaikan adalah, "Oke, terima kasih pertanyaannya, ya. Yang saya pahami dari divisi kalian menjelang akhir tahun ini, target memang harus dikebut. Untuk menambah personel baru, mungkin memang bisa jadi opsi. Tapi, mungkin perlu ada pertimbangan juga mengingat masa pandemi begini. Tapi, untuk lebih pastinya, nanti coba saya konfirmasikan dulu dengan Direktur, ya." Dan akan lebih terlihat profesional lagi kalau kita juga memberikan perkiraan jangka waktu kapan akhirnya kita akan memberikan hasilnya. Misalnya, dengan menambahkan kalimat "Saya akan update secepatnya." atau "Saya usahakan dalam waktu 24 jam, saya bisa memberikan hasilnya.". Metode Diplomasi ini banyak digunakan dalam dunia kerja. Karena seberapa pun hebatnya kita, pasti kita tidak bisa memahami semua hal. Dengan menerapkannya, kita akan terlihat manusiawi, jika kita bukan manusia yang serba tahu, tetapi kita adalah manusia yang mau belajar dan siap membantu.
02:05
[musik]

Pemanasan Sebelum Berbicara
(0:05) Teman mentera, tugas utama kita sebagai seorang pembicara bukan hanya sekedar memberikan informasi (0:10) tetapi juga tidak paling penting memberikan kenyamanan pada audiens saat mereka mendengarkan kita. (0:16) Dan untuk bisa membuat mereka merasa nyaman, kita sendiri harus merasa nyaman lebih dulu. (0:25) Padahal rasa nyaman akan sulit didapatkan kalau badan kita terasa kaku dan tidak tegang.
(0:30) Nah sekarang kita akan coba berlatih pemanasan sederhana untuk tubuh dan suara (0:35) agar kamu lebih nyaman dan siap untuk berbicara di depanmu. (0:39) Pemanasan yang pertama adalah neck stretch. (0:43) Inti dari latihan ini adalah memberikan peregangan di bagian leher kita agar tidak kaku dan tidak tegang.
(0:49) Peregangannya kita lakukan untuk seluruh sisi leher. (0:52) Dimulai dari sisi belakang, kemudian sisi depan, samping kiri, dan samping kanan leher. (1:19) Satu hal yang perlu diperhatikan ya, lakukan dengan lembut.
(1:24) Jangan memaksakan badan, karena leher adalah bagian tubuh kita yang paling fragile atau rapuh. (1:30) Setelah leher, kini kita berpindah untuk melakukan pemanasan di bagian mulut, (1:36) tepatnya di bagian bibir kita. (1:38) Tujuannya sama, agar kedua bibir terasa lebih lembut dan rileks saat kita gunakan untuk berbicara.
(1:46) Ke depan, ke samping, ke samping sekali lagi. (2:04) Dan terakhir dan yang tidak kalah penting adalah melakukan pemanasan untuk suara kita. (2:10) Teknik pemanasan yang paling sederhana adalah hamming alias bergumam.
(2:16) Caranya dengan menggumamkan apapun yang ingin kita bunyikan dengan mulut kita, (2:22) dan lakukan dengan mulut yang tertutup. (2:26) Bisa berupa satu nada, atau dilakukan secara naik dan turun, seperti ini. (2:38) Atau lakukan dengan yang lebih fun, misalnya dengan melakukan hamming berupa nyanyian sebuah lagu.
(3:01) Dengan melakukan hamming, kita akan membuat bagian wajah dan rongga mulut menjadi lebih rileks. (3:08) Demikian juga dengan titas suara kita akan lebih siap untuk kita ajak bersuara. (3:13) Selamat berlatih ya! (3:18) Terima kasih.
Ready to Go Unlimited?
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transkripsi: Memulai Perjalanan Karirmu
0:03
Memulai Perjalanan Karirmu 0:07
Hai teman Mindy, apa kabar hari ini? Semoga selalu baik ya.
0:11
Hari ini saya Khiva Iskak mau mengajakmu untuk belajar mengenai career journey.
0:16
Yap! Sesuai dengan namanya.
0:18
Karir adalah sebuah perjalanan yang kita tempuh dan jalani.
0:21
Layaknya sebuah perjalanan, terkadang jalan yang kita lalui begitu lurus dan mulus,
0:26
terkadang pula kita menemui persimpangan.
0:29
Merasa bingung untuk menentukan jalan mana yang harus dipilih, sebetulnya hal yang wajar kok teman Mindy.
0:35
Apalagi jika kamu baru saja memasuki dunia kerja.
0:38
Jika ini kantor pertamamu, atau mungkin ini hari pertama di kantor barumu,
0:43
tidak ada salahnya untuk gali lebih dalam, apa yang menjadi tujuan karirmu?
0:48
Cobalah berbicara dan banyak bertanya dengan rekan kerja, atasan, atau HRD-mu.
0:53
Jadilah pendengar yang baik, dan catat setiap saran yang diberikan padamu.
0:57
Buka hati serta pikiranmu untuk belajar dari mereka.
1:01
Belajarlah untuk lebih adaptif di kantormu yang sekarang.
1:05
Layaknya sebuah perjalanan pula, kamu bisa explore lebih banyak di kerjaanmu.
1:10
Jadilah proaktif dalam perusahaanmu saat ini untuk mengerti apa yang penting bagimu dalam mengembangkan karirmu saat ini.
1:17
Serta mengenali kekuatan dan kelemahanmu.
1:21
Kamu pun bisa mencoba untuk menentukan short dan long term goal kamu.
1:26
Contoh, short-term goal kamu adalah meningkatkan skill public speaking.
1:30
Sementara long-term goal kamu adalah mendirikan PR agency sendiri.
1:34
Dengan begini, kamu bisa memulai untuk menyusun peta perjalanan karirmu.
1:39
Semangat terus ya teman Mindy.
1:41
1:47
mindtera

Lanjut Bekerja atau Pindah
00:00 mindtera Menempuh Perjalanan Karirmu
00:03 Lanjut Bekerja Atau Pindah?
00:06 Jumpa lagi Teman Mindy
00:08 Bagaimana dengan sesi belajarmu kemarin?
00:11 Semoga sesi kemarin bisa membantumu untuk menggapai sukses
00:15 Bicara soal sukses saya teringat pendapat dari Rakhi Voria, Chief of Staff dari Microsoft CVP.
00:22 Dia berkata bahwa tidak ada jalan pasti menuju sukses.
00:25 Semua jalan selama ditekuni akan menuntunmu pada sukses
00:30 Jalan mana pun entah lanjut bekerja di kantor sekarang, pindah ke kantor yang lain atau pindah ke divisi yang benar-benar baru.
00:38 Namun sebelum tergesa-gesa dalam mengambil keputusan ada baiknya Teman Mindy memikirkan beberapa pertimbangan untuk perjalanan karirmu saat ini.
00:47 Sebenarnya banyak faktor yang membuat seseorang merasa ingin berganti karir atau perusahaan.
00:52 Misalnya, kamu merasa enggak happy dengan kerjaanmu, merasa tidak ada tantangan saat bekerja, merasa bosan, hingga semangat berkurang.
01:01 Jika Teman Mindy sudah merasa seperti ini, ada baiknya kamu mencoba untuk evaluasi diri. Terkadang keinginan untuk berpindah kerjaan muncul dari perasaan emosional kita.
01:13 Contoh, salah satu teman saya pernah bilang bahwa ia bosan dengan pekerjaannya yang sekarang.
01:19 Namun setelah digali lebih lanjut ternyata root cause-nya adalah ia merasa enggak happy dengan sistem reward di kantornya.
01:27 Akhirnya ia pun membicarakan hal ini dengan atasan serta HRD.
01:31 Sebelum kamu mengambil keputusan berpindah ada baiknya juga kamu menelusuri achievement apa saja yang telah kamu raih di posisimu. Sedikit tips, achieve-lah sesuatu sebelum kamu memutuskan untuk berpindah posisi sekecil apapun.
01:45 Misal, kamu mampu mengirim kerjaan sebelum batas deadline.
01:49 Tapi kamu juga perlu memastikan bahwa atasan dan HRD-mu berada dalam point of view yang sama denganmu.
01:56 Utarakan keinginan dan permasalahanmu. Apapun keputusanmu nantinya, pikirkan baik-baik dari sekarang ya.
02:03 Kamulah yang tahu saat ini langkahmu ada di mana, apa tujuan karirmu, apa short serta long-term goal-mu, dan apa yang kamu cari.
02:12 Jangan lupa, lakukan dengan enjoy dan happy.
02:18 mindtera

Hadapi Tantangan Perjalanan Karirmu
0:00
0:03
Hadapi Tantangan Perjalanan Karirmu 0:05
Halo teman Mindy, bertemu lagi dengan saya Khiva Iskak.
0:10
Hari ini saya mau mengajak kamu untuk mengenali dan menghadapi tantangan yang mungkin saja muncul dalam karirmu.
0:16
Perjalanan karir tentu tidak ada selamanya mulus.
0:19
Ada beberapa waktu di mana kita pun harus berhadapan dengan tantangan-tantangan yang seringkali membantu perkembangan karir kita.
0:26
Kita bahas beberapa tantangan yang muncul dalam karir ya.
0:30
Salah satu tantangan yang kerap muncul adalah ketidaksesuaian jurusan kuliah kita dengan karir kita saat ini.
0:36
Kuliahnya A, karirnya B.
0:39
Hal ini sering membuat kita bingung harus memulai pekerjaan dari mana.
0:43
No clear next step.
0:44
Untuk menghadapi tantangan ini, ada baiknya untuk sering bertanya ke atasan atau rekan kerjamu.
0:49
Observasi role model dalam kantormu, dan jika memungkinkan,
0:53
minta ia untuk menjadi mentormu.
0:56
Tantangan lain adalah perasaan bahwa kamu kurang skill.
0:59
Ketika perasaan ini muncul, coba inisiatif untuk belajar dan perdalam skill yang kamu rasa kurang.
1:05
Misalnya, menurutmu kemampuan public speaking yang kamu miliki masih harus banyak dilatih.
1:11
Kamu bisa banyak mencari tahu lewat buku, pelatihan, atau belajar dari senior dan rekan kerja yang mumpuni dalam hal public speaking.
1:19
Atur timeline dalam mengerjakan deadline dan waktu belajarmu.
1:23
Tidak perlu terburu-buru, pelan tapi pasti.
1:26
Sedikit demi sedikit lama-lama menjadi bukit.
1:30
Jangan lupa juga pertajam skill yang memang sudah kamu punya.
1:33
Take advantage kualitas-kualitas yang kamu miliki.
1:37
Rasa bosan pun sering menjadi tantangan tersendiri dalam perjalanan karir loh.
1:41
Beberapa orang yang saya kenal kerap kali merasa tidak bisa improve di pekerjaan yang sekarang karena merasa role pekerjaannya kecil.
1:48
Untuk menghadapi tantangan ini, kamu bisa lebih proaktif untuk sesekali mengerjakan pekerjaan di luar jobdesk-mu, misalkan, menawarkan diri untuk sedikit membantu pekerjaan temanmu.
1:57
Tidak hanya bisa menghilangkan rasa bosan,
2:02
tetapi juga bisa menambah skill baru.
2:06
Teman Mindy pernah dengar peer pressure?
2:08
Hal ini juga menjadi tantangan yang muncul dalam perjalanan karir.
2:12
Peer pressure muncul ketika kita membandingkan diri kita dengan orang lain yang posisi karir atau jabatannya lebih tinggi.
2:18
Sehingga kita mengkondisikan diri kita seolah-olah kita belum memiliki pencapaian apa-apa.
2:24
Untuk menghadapi tantangan ini,
2:27
daripada membandingkan diri dengan orang lain,
2:29
teman Mindy bisa membandingkan dirimu yang sekarang dengan yang dulu.
2:33
Pencapaian sekecil apapun patut kamu hargai.
2:36
Ingat kembali fokus karirmu ya teman Mindy, karena apa yang orang lain achieve belum tentu terbaik untukmu.
2:43
Tantangan lain adalah tekanan dari lingkungan kerjamu.
2:46
Mungkin beberapa rekan kerjamu membuat merasa tidak nyaman.
2:50
Jika sudah begini, tidak ada salahnya kamu bicarakan dengan yang bersangkutan atau dengan HRD.
2:56
Seperti yang disampaikan Rakhi Voria, â€œDonâ€™t sacrifice happiness for a job; find a job that brings you happiness.â€
3:04
Teman Mindy, kita akan selalu menemukan tantangan dalam karir kita loh.
3:07
Namun, fokuslah pada apa yang bisa kita kontribusikan ke perusahaan,
3:12
serta short and long term goal kamu.
3:14
Saat kita tahu apa yang kita kerjakan dan tahu apa yang mau kita achieve,
3:18
then you will not regret anything.
3:21
Selamat menempuh perjalanan karirmu teman Mindy.
3:24
3:28
3:30
mindtera

judul kursus: Memberanikan Diri Untuk Melangkah Dalam Karir - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Mengenal Growth Mindset
lesson: Quiz
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0:04
0:05
mindtera 0:05
Apa sih growth mindset itu?
0:08
Benarkah orang sukses yang bekerja keras sudah menjalankan growth mindset-nya dengan baik?
0:13
0:14
atau
0:15
ada hal lain yang perlu kamu ketahui tentang growth mindset?
0:18
YUK kita pelajari!
0:20
Teman Mindy, mungkin kamu pernah membaca artikel tentang daftar orang terkaya
0:24
0:25
atau terpintar di dunia
0:27
0:28
dan membuat kamu merasa rendah diri.
0:31
Membandingkan prestasimu dengan mereka,
0:34
0:35
atau mungkin kamu pernah berjumpa dengan teman atau senior yang lebih dulu sukses
0:39
dan membuat kamu merasa tertinggal di belakang mereka.
0:43
Nah,
0:44
perasaan rendah diri semacam ini dapat lebih mudah dikelola
0:47
0:48
apabila kamu memahami apa itu Growth Mindset.
0:52
Growth mindset sendiri bila diterjemahkan berarti pola pikir yang terus maju
0:56
atau berkembang.
0:59
Menurut Carol Dweck,
1:00
seorang profesor psikologi di Stanford University, growth mindset adalah pola pikir
1:05
dimana orang mengerti bahwa kemampuan atau bakatnya
1:08
bisa terus berkembang sehingga terus melakukan kerja keras dan dedikasi.
1:14
1:15
Growth Mindset tidak hanya tentang pencapaian akhir.
1:18
Lebih dari itu, Growth Mindset fokus pada proses belajar dan berkembang.
1:23
1:24
Growth Mindset juga tidak terbatas dalam pengembangan karir atau pekerjaan saja,
1:28
1:29
tetapi semua hal di dalam kehidupan kita, termasuk sifat, kebiasaan, minat, dan pola pikir juga bisa berkembang lewat Growth Mindset.
1:37
1:38
Kalau kamu masih merasa asing atau bingung dengan istilah growth mindset,
1:43
tidak apa-apa kok teman Mindy.
1:45
Kamu bisa mulai dengan memperbaiki pola pikirmu terhadap satu hal dan mengubahnya secara perlahan.
1:52
Misalnya ketika marah,
1:54
kamu selalu berpikir bahwa orang lain yang salah dan kamu tidak,
1:57
sehingga kamu selalu emosi pada orang tersebut.
2:01
Padahal kenyataannya mungkin tidak selalu begitu.
2:04
Kamu bisa mulai mempraktikkan growth mindset dengan memberi jeda ke diri sendiri ketika marah.
2:10
Sewaktu kamu marah, coba tarik napas panjang lalu berpikir sejenak.
2:14
"Menurutku dia salah,
2:17
namun daripada aku lanjut marah-marah,
2:19
mungkin lebih baik aku memisahkan diri dulu sejenak
2:22
dan memikirkan ulang, apakah mungkin aku juga sudah membuat kesalahan?"
2:27
Latihlah dan coba lihat perbedaannya dalam seminggu.
2:31
Semoga berhasil ya!
2:33
2:35
mindtera

Pentingnya Growth Mindset
00:00 mindtera Growth Mindset
00:04 Kenapa sih penting untuk mengembangkan Growth Mindset.
00:09 Sebesar apa pengaruh Growth Mindset terhadap setiap lini kehidupan kita?
00:13 Yuk kita simak penjelasannya!
00:16 Teman Mindy pernahkah kamu gagal mencoba sesuatu yang baru dan memutuskan berhenti karena merasa tidak bisa melakukannya.
00:25 Perasaan negatif memang mudah datang ketika kita melakukan kesalahan saat mencoba sesuatu yang baru.
00:32 Untuk menghindari overthinking dan perasaan negatif inilah sangat penting untuk belajar mengembangkan Growth Mindset.
00:39 Dengan Growth Mindset kamu akan percaya bahwa kegagalan yang kamu alami saat itu bersifat sementara dan bisa berubah selama kamu terus berlatih.
00:50 Bagi orang yang memiliki Growth Mindset, tidak ada kata "tidak bisa", melainkan "belum bisa".
00:57 Nah, dengan cara berpikir seperti ini, tentu kamu jadi lebih punya banyak energi positif kan untuk berkembang dan terus mencoba.
01:06 Saat kebanyakan orang hanya menilai sesuatu dari angka dan hasil akhir, Growth Mindset membantumu berpikir jauh lebih ke depan.
01:14 Menjadi seseorang yang berani menghadapi berbagai tantangan.
01:18 Berani bukan berarti tidak takut. Melainkan kamu tetap bisa bertindak meskipun takut.
01:24 Yang terpenting adalah proses dan seberapa banyak nilai yang bisa kamu dapatkan dari proses belajar tersebut.
01:31 Selain itu, kamu juga akan bermental baja alias tidak mudah menyerah menghadapi situasi apapun.
01:38 Bagaimana Teman Mindy? Sudah siap mencoba?
01:41 mindtera
Cara Mengembangkan Growth Mindset
0:04
0:05
mindtera 0:05
Sebenarnya sulit nggak sih melatih Growth Mindset
0:09
atau ada cara supaya kita lebih mudah mengembangkan Growth Mindset dalam kehidupan sehari-hari?
0:15
Yuk kita pelajari lebih lanjut!
0:17
Nah, teman Mindy.
0:18
Kalau kamu sudah mengetahui apa itu Growth Mindset
0:22
dan kenapa penting mengembangkannya,
0:24
sekarang saatnya kamu mulai mengaplikasikannya di kehidupan kamu.
0:28
Tidak perlu terlalu
0:29
jauh dengan langsung menerapkannya pada hal-hal besar di hidupmu,
0:33
seperti karir atau pekerjaan. Tapi, mulailah dari hal terkecil yang kamu lakukan setiap hari.
0:41
Misalnya dengan mengevaluasi kegagalan kecil yang kamu lakukan hari itu,
0:46
seperti gagal menyelesaikan sesuatu di jam yang kamu harapkan.
0:50
Daripada mengkritik diri secara negatif, kamu bisa mencatat pelajaran penting dari kesalahanmu
0:56
untuk diperbaiki di lain kesempatan.
0:59
Misalnya, kamu akan lebih baik dalam mengatur waktu.
1:03
Kamu bisa menulis:
1:05
1:06
"Pelajaran yang aku ambil adalah aku harus bekerja lebih cepat, tepat waktu, dengan tidak mudah terdistraksi oleh hal lain."
1:14
Tidak hanya itu,
1:16
Growth Mindset bisa dilatih dari bagaimana kita melihat dan mempersepsikan orang lain di sekitar kita.
1:22
1:23
Saat mendengar kabar kesuksesan teman sendiri,
1:26
1:27
berhentilah melihat orang itu berbeda dengan kita.
1:29
Namun,
1:30
1:31
lihat lebih dalam
1:32
seberapa sulit prosesnya untuk mencapai kesuksesan tersebut.
1:35
Dengan menyadari bahwa di balik setiap cerita sukses pasti ada perjuangan dan kerja keras,
1:39
kita jadi lebih bisa menghargai orang lain
1:43
tanpa memberi cap bahwa kesuksesannya terjadi secara instan.
1:48
1:49
Kamu juga bisa mengajak orang terdekat untuk melatih Growth Mindset bersama.
1:53
Mulai dari saling memberi tantangan, dukungan penuh, dan memberikan feedback
1:58
yang cukup ketika satu sama lain melakukan kesalahan.
2:01
Dengan melatih Growth Mindset bersama, kamu jadi lebih mudah mengembangkan ilmunya dalam kehidupan sehari-hari.
2:08
Bagaimana, sudah siap untuk mempraktikkan Growth Mindset?
2:13
Mindy harap
2:15
kamu bisa mendapat nilai-nilai positif dari Growth Mindset ini, ya!
2:19
Semangat!
2:20
2:22
mindtera

judul kursus: Memberanikan Diri Untuk Melangkah Dalam Karir - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Mengenal Self-Growth
lesson: Quiz
transkripsi: Apa itu Self-Growth
0:00
0:03
Apa Itu Self-Growth?
0:04
0:05
Pernah nggak sih, teman Mindy, ngerasa capek banget sama kerjaan,
0:09
tapi hasilnya gini-gini aja, kayak nggak ada perkembangan.
0:14
Wah, kayaknya kita semua pernah ngalamin ya.
0:18
Mungkin ini saatnya kita mengembangkan diri dengan menyeimbangkan antara personal
0:23
dan professional life.
0:26
Halo, aku Ayu.
0:28
Di episode kali ini,
0:30
aku mau ngajak kamu untuk mengenal soal self-growth khususnya di bidang pekerjaan.
0:36
Apa itu self-growth?
0:38
Self-growth adalah keinginan atau hasrat untuk selalu bertumbuh menjadi versi terbaik diri kita.
0:44
Dalam lingkungan kerja, self-growth membantu kita untuk mencapai kesejahteraan pada aspek profesional.
0:53
Kesejahteraan dari aspek profesional meliputi:
0:57
Yang pertama, kepuasan akan kinerja yang kita hasilkan.
1:02
Yang kedua, memiliki hubungan sehat dengan rekan kerja.
1:06
Yang ketiga, mendapatkan bimbingan dari atasan.
1:10
Yang keempat, mendapatkan sumber pengetahuan untuk memperluas wawasan kita.
1:16
Yang kelima, kita mampu untuk mengelola waktu kerja secara efisien
1:21
dan yang terakhir adalah mampu menemukan makna dalam bekerja.
1:26
Saat kita memiliki keinginan bertumbuh, maka
1:30
kita akan semakin mudah untuk menghargai pencapaian-pencapaian kecil ataupun besar kita.
01:36
"Self-Growth leads to your well-being at work and boosts your gratitudes."
01:42
01:43
mindtera

Komponen Self-Growth
00:00 mindtera
00:01 Komponen Self-Growth
00:05 Menurut penelitian Chaya R. Jain, Daniel K. Apple, dan Wade Ellis, Jr.
00:11 Self-Growth bisa terjadi jika kita memiliki komponen-komponen berikut:
00:16 Growth-mindset
00:17 Adalah satu kemampuan yang meyakini kalau perkembangan selalu ada
00:23 dan terbuka untuk menerima wawasan baru.
00:26 Planning
00:27 Yaitu perencanaan terstruktur dan terukur yang dilakukan untuk mendapatkan hasil yang diinginkan dalam jangka panjang atau pendek.
00:37 Life-Vision
00:39 Sebuah visi hidup atau tujuan besar hasil dari perjalanan menemukan arti dari setiap pengalaman hidup
00:47 Reflection
00:49 Kegiatan untuk meningkatkan Self-Awareness agar dapat memetakan diri dan menemukan blind spots dalam diri yang harus diperbaiki.
00:59 Self-Challenge
01:00 Keberanian dan dorongan seseorang untuk mengambil risiko
01:04 dan keluar dari zona nyamannya.
01:07 Passion
01:09 Yaitu motivasi dari dalam diri untuk memegang dan menjalani nilai-nilai hidup dan prinsip hidup.
01:15 Self-Growth tidak muncul secara tiba-tiba, tapi harus melewati sebuah proses untuk berkembang. Dan jika kita menikmati proses tersebut maka perjalanannya akan lebih menyenangkan!
01:34 mindtera

Ciri-Ciri Self-Growth Rendah dan Tinggi
00:00 mindtera
00:01 Ciri Self-Growth yang Tinggi
00:05 Hai, kembali lagi di episode Self-Growth.
00:08 Kalau kemarin kita udah ngebahas tentang Self-Growth yang rendah, di episode kali ini kita akan bahas seseorang dengan ciri Self-Growth yang tinggi ya.
00:18 Jauh berbeda dengan mereka yang keinginan berkembangnya rendah, orang-orang ini enggak cuma menyelesaikan pekerjaannya sesuai instruksi, tapi juga memberikan berbagai cara untuk menyelesaikan sebuah pekerjaan.
00:33 Mereka sangat proaktif, memikirkan beberapa langkah ke depan. Mereka membuka mata, telinga, hati dan pikiran dalam melihat tantangan-tantangan yang ada.
00:45 Lalu, memberikan solusi serta ide dalam mengatasinya.
00:50 Mereka juga memvisualisasikan tujuan mereka, mengantisipasi dan meneliti tiap langkah, dan menyambut tiap risiko dengan strategi yang sudah mereka susun. Dan yang pasti orang-orang ini menciptakan ekosistem kerja yang sehat dan inspiratif.
01:08 Keren banget ya?
01:10 Kami percaya kok, setiap orang bisa memiliki keinginan berkembang yang kuat.
01:16 Karena, semua sudah ada dalam diri kita masing-masing. Tinggal kita mau atau tidak mengambil keputusan ekstra untuk maju sekarang.
01:34 mindtera

Membangun Self-Growth
00:00 mindtera
00:01 Membangun Self-Growth
00:05 Hai! Gimana setelah kita membicarakan ciri-ciri orang dengan self growth rendah dan tinggi?
00:12 Apakah kamu jadi punya keinginan untuk mengembangkan dirimu khususnya saat bekerja?
00:18 Nah, kamu datang nih ke video yang tepat!
00:21 Tahu enggak sih, Teman Mindy? Kita semua punya kok kapasitas untuk berkembang dan punya will power untuk menembus segala tantangan di hadapan kita.
00:32 Gimana caranya ya?
00:35 Yang pertama banget yang bisa kamu lakukan adalah: percaya.
00:40 Semua dimulai dengan keyakinan kalau kamu bisa.
00:44 Sedikit aja keyakinan kalau kamu bisa, dijamin deh, kamu pasti mau bergerak untuk maju.
00:53 Yang kedua, bercermin dan menyadari. Tumbuhkan self awareness dalam diri kamu. Cari tahu nih, apa kemampuan kamu dan apa kelemahanmu.
01:04 Dan juga, apa yang bisa kamu pelajari untuk mengurangi kelemahanmu (atau bahkan mengubahnya jadi kelebihan).
01:13 Dan yang nggak kalah pentingnya, coba cari dan bergabung dengan ekosistem atau orang-orang yang supportif. Kamu harus mulai bergaul dengan mereka yang menginspirasimu, memberikan dukungan agar kamu terus maju.
01:29 Pelan-pelan kamu dan mereka akan bertransformasi menjadi sosok terbaik dari diri kalian.
01:36 Jangan pernah takut mencoba untuk berkembang ya.
01:40 Kami selalu yakin kok, kalau kamu bisa melakukan lebih baik dari posisimu saat ini.
01:52 mindtera

Mengenal Self-growth
0:00
0:03
Ciri Self-Growth Rendah
0:05
Apakah kamu pernah melihat rekan kerja yang selalu berinisiatif mencari solusi?
0:10
Apakah kamu juga pernah melihat rekan kerja
0:13
yang hanya menuruti perintah atasan saja?
0:17
Dari dua karakter tersebut,
0:19
kamu bisa lihat ya siapa yang punya keinginan untuk berkembang.
0:24
Orang dengan keinginan berkembang yang rendah, umumnya hanya mengikuti instruksi saja secara pasif.
0:31
Mereka
0:32
hanya mau diarahkan.
0:34
Belum lagi mereka terlalu betah berada di zona nyaman,
0:38
nggak berani untuk menantang diri mereka.
0:41
Nah,
0:42
apakah selalu berada di zona nyaman adalah tindakan yang salah?
0:46
Memang nggak juga.
0:48
Nggak apa-apa kalau kamu mau terus berada di zona nyamanmu,
0:52
tapi perkembanganmu ya hanya berada di levelmu sekarang aja.
0:56
Sulit maju loh,
0:58
sayang banget, kan?
1:00
Kalau sudah begini, opini dan pendapatmu akan sering dikesampingkan
0:05
dan kemampuan yang kamu punya hanya dilirik sebelah mata.
0:10
Pastinya nggak enak ya kalau kita terus-menerus tidak dianggap.
1:15
Makanya, kita mau ngajakin kamu untuk mengembangkan dirimu. One step at a time.
01:22
01:25
mindtera

judul kursus: Memberanikan Diri Untuk Melangkah Dalam Karir - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Chapter Mengenal Growth Mindset
Pengenalan Growth Mindset
0:04
0:05
mindtera 0:05
Apa sih growth mindset itu?
0:08
Benarkah orang sukses yang bekerja keras sudah menjalankan growth mindset-nya dengan baik?
0:13
0:14
atau
0:15
ada hal lain yang perlu kamu ketahui tentang growth mindset?
0:18
YUK kita pelajari!
0:20
Teman Mindy, mungkin kamu pernah membaca artikel tentang daftar orang terkaya
0:24
0:25
atau terpintar di dunia
0:27
0:28
dan membuat kamu merasa rendah diri.
0:31
Membandingkan prestasimu dengan mereka,
0:34
0:35
atau mungkin kamu pernah berjumpa dengan teman atau senior yang lebih dulu sukses
0:39
dan membuat kamu merasa tertinggal di belakang mereka.
0:43
Nah,
0:44
perasaan rendah diri semacam ini dapat lebih mudah dikelola
0:47
0:48
apabila kamu memahami apa itu Growth Mindset.
0:52
Growth mindset sendiri bila diterjemahkan berarti pola pikir yang terus maju
0:56
atau berkembang.
0:59
Menurut Carol Dweck,
1:00
seorang profesor psikologi di Stanford University, growth mindset adalah pola pikir
1:05
dimana orang mengerti bahwa kemampuan atau bakatnya
1:08
bisa terus berkembang sehingga terus melakukan kerja keras dan dedikasi.
1:14
1:15
Growth Mindset tidak hanya tentang pencapaian akhir.
1:18
Lebih dari itu, Growth Mindset fokus pada proses belajar dan berkembang.
1:23
1:24
Growth Mindset juga tidak terbatas dalam pengembangan karir atau pekerjaan saja,
1:28
1:29
tetapi semua hal di dalam kehidupan kita, termasuk sifat, kebiasaan, minat, dan pola pikir juga bisa berkembang lewat Growth Mindset.
1:37
1:38
Kalau kamu masih merasa asing atau bingung dengan istilah growth mindset,
1:43
tidak apa-apa kok teman Mindy.
1:45
Kamu bisa mulai dengan memperbaiki pola pikirmu terhadap satu hal dan mengubahnya secara perlahan.
1:52
Misalnya ketika marah,
1:54
kamu selalu berpikir bahwa orang lain yang salah dan kamu tidak,
1:57
sehingga kamu selalu emosi pada orang tersebut.
2:01
Padahal kenyataannya mungkin tidak selalu begitu.
2:04
Kamu bisa mulai mempraktikkan growth mindset dengan memberi jeda ke diri sendiri ketika marah.
2:10
Sewaktu kamu marah, coba tarik napas panjang lalu berpikir sejenak.
2:14
"Menurutku dia salah,
2:17
namun daripada aku lanjut marah-marah,
2:19
mungkin lebih baik aku memisahkan diri dulu sejenak
2:22
dan memikirkan ulang, apakah mungkin aku juga sudah membuat kesalahan?"
2:27
Latihlah dan coba lihat perbedaannya dalam seminggu.
2:31
Semoga berhasil ya!
2:33
2:35
mindtera

Pentingnya Growth Mindset
00:00 mindtera Growth Mindset
00:04 Kenapa sih penting untuk mengembangkan Growth Mindset.
00:09 Sebesar apa pengaruh Growth Mindset terhadap setiap lini kehidupan kita?
00:13 Yuk kita simak penjelasannya!
00:16 Teman Mindy pernahkah kamu gagal mencoba sesuatu yang baru dan memutuskan berhenti karena merasa tidak bisa melakukannya.
00:25 Perasaan negatif memang mudah datang ketika kita melakukan kesalahan saat mencoba sesuatu yang baru.
00:32 Untuk menghindari overthinking dan perasaan negatif inilah sangat penting untuk belajar mengembangkan Growth Mindset.
00:39 Dengan Growth Mindset kamu akan percaya bahwa kegagalan yang kamu alami saat itu bersifat sementara dan bisa berubah selama kamu terus berlatih.
00:50 Bagi orang yang memiliki Growth Mindset, tidak ada kata "tidak bisa", melainkan "belum bisa".
00:57 Nah, dengan cara berpikir seperti ini, tentu kamu jadi lebih punya banyak energi positif kan untuk berkembang dan terus mencoba.
01:06 Saat kebanyakan orang hanya menilai sesuatu dari angka dan hasil akhir, Growth Mindset membantumu berpikir jauh lebih ke depan.
01:14 Menjadi seseorang yang berani menghadapi berbagai tantangan.
01:18 Berani bukan berarti tidak takut. Melainkan kamu tetap bisa bertindak meskipun takut.
01:24 Yang terpenting adalah proses dan seberapa banyak nilai yang bisa kamu dapatkan dari proses belajar tersebut.
01:31 Selain itu, kamu juga akan bermental baja alias tidak mudah menyerah menghadapi situasi apapun.
01:38 Bagaimana Teman Mindy? Sudah siap mencoba?
01:41 mindtera
Cara Mengembangkan Growth Mindset
0:04
0:05
mindtera 0:05
Sebenarnya sulit nggak sih melatih Growth Mindset
0:09
atau ada cara supaya kita lebih mudah mengembangkan Growth Mindset dalam kehidupan sehari-hari?
0:15
Yuk kita pelajari lebih lanjut!
0:17
Nah, teman Mindy.
0:18
Kalau kamu sudah mengetahui apa itu Growth Mindset
0:22
dan kenapa penting mengembangkannya,
0:24
sekarang saatnya kamu mulai mengaplikasikannya di kehidupan kamu.
0:28
Tidak perlu terlalu
0:29
jauh dengan langsung menerapkannya pada hal-hal besar di hidupmu,
0:33
seperti karir atau pekerjaan. Tapi, mulailah dari hal terkecil yang kamu lakukan setiap hari.
0:41
Misalnya dengan mengevaluasi kegagalan kecil yang kamu lakukan hari itu,
0:46
seperti gagal menyelesaikan sesuatu di jam yang kamu harapkan.
0:50
Daripada mengkritik diri secara negatif, kamu bisa mencatat pelajaran penting dari kesalahanmu
0:56
untuk diperbaiki di lain kesempatan.
0:59
Misalnya, kamu akan lebih baik dalam mengatur waktu.
1:03
Kamu bisa menulis:
1:05
1:06
"Pelajaran yang aku ambil adalah aku harus bekerja lebih cepat, tepat waktu, dengan tidak mudah terdistraksi oleh hal lain."
1:14
Tidak hanya itu,
1:16
Growth Mindset bisa dilatih dari bagaimana kita melihat dan mempersepsikan orang lain di sekitar kita.
1:22
1:23
Saat mendengar kabar kesuksesan teman sendiri,
1:26
1:27
berhentilah melihat orang itu berbeda dengan kita.
1:29
Namun,
1:30
1:31
lihat lebih dalam
1:32
seberapa sulit prosesnya untuk mencapai kesuksesan tersebut.
1:35
Dengan menyadari bahwa di balik setiap cerita sukses pasti ada perjuangan dan kerja keras,
1:39
kita jadi lebih bisa menghargai orang lain
1:43
tanpa memberi cap bahwa kesuksesannya terjadi secara instan.
1:48
1:49
Kamu juga bisa mengajak orang terdekat untuk melatih Growth Mindset bersama.
1:53
Mulai dari saling memberi tantangan, dukungan penuh, dan memberikan feedback
1:58
yang cukup ketika satu sama lain melakukan kesalahan.
2:01
Dengan melatih Growth Mindset bersama, kamu jadi lebih mudah mengembangkan ilmunya dalam kehidupan sehari-hari.
2:08
Bagaimana, sudah siap untuk mempraktikkan Growth Mindset?
2:13
Mindy harap
2:15
kamu bisa mendapat nilai-nilai positif dari Growth Mindset ini, ya!
2:19
Semangat!
2:20
2:22
mindtera

Chapter Mengenal Self-Growth
Apa itu Self-Growth
0:00
0:03
Apa Itu Self-Growth?
0:04
0:05
Pernah nggak sih, teman Mindy, ngerasa capek banget sama kerjaan,
0:09
tapi hasilnya gini-gini aja, kayak nggak ada perkembangan.
0:14
Wah, kayaknya kita semua pernah ngalamin ya.
0:18
Mungkin ini saatnya kita mengembangkan diri dengan menyeimbangkan antara personal
0:23
dan professional life.
0:26
Halo, aku Ayu.
0:28
Di episode kali ini,
0:30
aku mau ngajak kamu untuk mengenal soal self-growth khususnya di bidang pekerjaan.
0:36
Apa itu self-growth?
0:38
Self-growth adalah keinginan atau hasrat untuk selalu bertumbuh menjadi versi terbaik diri kita.
0:44
Dalam lingkungan kerja, self-growth membantu kita untuk mencapai kesejahteraan pada aspek profesional.
0:53
Kesejahteraan dari aspek profesional meliputi:
0:57
Yang pertama, kepuasan akan kinerja yang kita hasilkan.
1:02
Yang kedua, memiliki hubungan sehat dengan rekan kerja.
1:06
Yang ketiga, mendapatkan bimbingan dari atasan.
1:10
Yang keempat, mendapatkan sumber pengetahuan untuk memperluas wawasan kita.
1:16
Yang kelima, kita mampu untuk mengelola waktu kerja secara efisien
1:21
dan yang terakhir adalah mampu menemukan makna dalam bekerja.
1:26
Saat kita memiliki keinginan bertumbuh, maka
1:30
kita akan semakin mudah untuk menghargai pencapaian-pencapaian kecil ataupun besar kita.
01:36
"Self-Growth leads to your well-being at work and boosts your gratitudes."
01:42
01:43
mindtera

Komponen Self-Growth
00:00 mindtera
00:01 Komponen Self-Growth
00:05 Menurut penelitian Chaya R. Jain, Daniel K. Apple, dan Wade Ellis, Jr.
00:11 Self-Growth bisa terjadi jika kita memiliki komponen-komponen berikut:
00:16 Growth-mindset
00:17 Adalah satu kemampuan yang meyakini kalau perkembangan selalu ada
00:23 dan terbuka untuk menerima wawasan baru.
00:26 Planning
00:27 Yaitu perencanaan terstruktur dan terukur yang dilakukan untuk mendapatkan hasil yang diinginkan dalam jangka panjang atau pendek.
00:37 Life-Vision
00:39 Sebuah visi hidup atau tujuan besar hasil dari perjalanan menemukan arti dari setiap pengalaman hidup
00:47 Reflection
00:49 Kegiatan untuk meningkatkan Self-Awareness agar dapat memetakan diri dan menemukan blind spots dalam diri yang harus diperbaiki.
00:59 Self-Challenge
01:00 Keberanian dan dorongan seseorang untuk mengambil risiko
01:04 dan keluar dari zona nyamannya.
01:07 Passion
01:09 Yaitu motivasi dari dalam diri untuk memegang dan menjalani nilai-nilai hidup dan prinsip hidup.
01:15 Self-Growth tidak muncul secara tiba-tiba, tapi harus melewati sebuah proses untuk berkembang. Dan jika kita menikmati proses tersebut maka perjalanannya akan lebih menyenangkan!
01:34 mindtera

Ciri-Ciri Self-Growth Rendah dan Tinggi
00:00 mindtera
00:01 Ciri Self-Growth yang Tinggi
00:05 Hai, kembali lagi di episode Self-Growth.
00:08 Kalau kemarin kita udah ngebahas tentang Self-Growth yang rendah, di episode kali ini kita akan bahas seseorang dengan ciri Self-Growth yang tinggi ya.
00:18 Jauh berbeda dengan mereka yang keinginan berkembangnya rendah, orang-orang ini enggak cuma menyelesaikan pekerjaannya sesuai instruksi, tapi juga memberikan berbagai cara untuk menyelesaikan sebuah pekerjaan.
00:33 Mereka sangat proaktif, memikirkan beberapa langkah ke depan. Mereka membuka mata, telinga, hati dan pikiran dalam melihat tantangan-tantangan yang ada.
00:45 Lalu, memberikan solusi serta ide dalam mengatasinya.
00:50 Mereka juga memvisualisasikan tujuan mereka, mengantisipasi dan meneliti tiap langkah, dan menyambut tiap risiko dengan strategi yang sudah mereka susun. Dan yang pasti orang-orang ini menciptakan ekosistem kerja yang sehat dan inspiratif.
01:08 Keren banget ya?
01:10 Kami percaya kok, setiap orang bisa memiliki keinginan berkembang yang kuat.
01:16 Karena, semua sudah ada dalam diri kita masing-masing. Tinggal kita mau atau tidak mengambil keputusan ekstra untuk maju sekarang.
01:34 mindtera

Membangun Self-Growth
00:00 mindtera
00:01 Membangun Self-Growth
00:05 Hai! Gimana setelah kita membicarakan ciri-ciri orang dengan self growth rendah dan tinggi?
00:12 Apakah kamu jadi punya keinginan untuk mengembangkan dirimu khususnya saat bekerja?
00:18 Nah, kamu datang nih ke video yang tepat!
00:21 Tahu enggak sih, Teman Mindy? Kita semua punya kok kapasitas untuk berkembang dan punya will power untuk menembus segala tantangan di hadapan kita.
00:32 Gimana caranya ya?
00:35 Yang pertama banget yang bisa kamu lakukan adalah: percaya.
00:40 Semua dimulai dengan keyakinan kalau kamu bisa.
00:44 Sedikit aja keyakinan kalau kamu bisa, dijamin deh, kamu pasti mau bergerak untuk maju.
00:53 Yang kedua, bercermin dan menyadari. Tumbuhkan self awareness dalam diri kamu. Cari tahu nih, apa kemampuan kamu dan apa kelemahanmu.
01:04 Dan juga, apa yang bisa kamu pelajari untuk mengurangi kelemahanmu (atau bahkan mengubahnya jadi kelebihan).
01:13 Dan yang nggak kalah pentingnya, coba cari dan bergabung dengan ekosistem atau orang-orang yang supportif. Kamu harus mulai bergaul dengan mereka yang menginspirasimu, memberikan dukungan agar kamu terus maju.
01:29 Pelan-pelan kamu dan mereka akan bertransformasi menjadi sosok terbaik dari diri kalian.
01:36 Jangan pernah takut mencoba untuk berkembang ya.
01:40 Kami selalu yakin kok, kalau kamu bisa melakukan lebih baik dari posisimu saat ini.
01:52 mindtera

Mengenal Self-growth
0:00
0:03
Ciri Self-Growth Rendah
0:05
Apakah kamu pernah melihat rekan kerja yang selalu berinisiatif mencari solusi?
0:10
Apakah kamu juga pernah melihat rekan kerja
0:13
yang hanya menuruti perintah atasan saja?
0:17
Dari dua karakter tersebut,
0:19
kamu bisa lihat ya siapa yang punya keinginan untuk berkembang.
0:24
Orang dengan keinginan berkembang yang rendah, umumnya hanya mengikuti instruksi saja secara pasif.
0:31
Mereka
0:32
hanya mau diarahkan.
0:34
Belum lagi mereka terlalu betah berada di zona nyaman,
0:38
nggak berani untuk menantang diri mereka.
0:41
Nah,
0:42
apakah selalu berada di zona nyaman adalah tindakan yang salah?
0:46
Memang nggak juga.
0:48
Nggak apa-apa kalau kamu mau terus berada di zona nyamanmu,
0:52
tapi perkembanganmu ya hanya berada di levelmu sekarang aja.
0:56
Sulit maju loh,
0:58
sayang banget, kan?
1:00
Kalau sudah begini, opini dan pendapatmu akan sering dikesampingkan
0:05
dan kemampuan yang kamu punya hanya dilirik sebelah mata.
0:10
Pastinya nggak enak ya kalau kita terus-menerus tidak dianggap.
1:15
Makanya, kita mau ngajakin kamu untuk mengembangkan dirimu. One step at a time.
01:22
01:25
mindtera

judul kursus: Nyaman dan Bahagia dalam Bekerja - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Bekerja Dengan Setia
lesson: Short Quiz
transkripsi: Kesetiaan dalam Bekerja

Dalam program ini, teman Mindy diajak untuk memahami dan merenungkan konsep kesetiaan dalam bekerja. Di masa sekarang, banyak orang memiliki kebebasan untuk berpindah-pindah pekerjaan, berbeda dengan generasi sebelumnya yang sering kali setia bekerja di satu perusahaan selama bertahun-tahun. Namun, kesetiaan dalam bekerja tidak hanya diukur dari seberapa lama seseorang bekerja di satu tempat. Menurut artikel dari GBS Corporate, kesetiaan juga bisa dilihat dari konsistensi dan komitmen seseorang untuk tetap memilih dan menekuni bidang karir tertentu, meskipun mereka berpindah tempat kerja beberapa kali. Selain itu, kontribusi yang diberikan seseorang dalam lingkungan kerja atau organisasi juga merupakan indikator kesetiaan.

Pentingnya Setia dalam Pekerjaan

Kesetiaan dalam bekerja sangat penting, terutama di tengah banyaknya godaan untuk berpindah-pindah pekerjaan. Terlalu sering pindah kerja dalam waktu singkat dapat menimbulkan kesan bahwa seseorang kurang loyal atau "kutu loncat," yang dapat merugikan jenjang karir mereka. Contohnya, ketika seseorang pindah kerja karena gaji kecil, tetapi kemudian merasa tidak nyaman di tempat baru, mereka mungkin akhirnya pindah lagi dan alur karir mereka menjadi tidak jelas. Kesetiaan dalam bekerja bukan hanya ukuran kedewasaan, tetapi juga cara untuk merencanakan masa depan dalam jangka panjang. Oleh karena itu, penting untuk menemukan pekerjaan yang membuat kita senang mengerjakannya, sehingga kesetiaan menjadi kenyamanan, bukan tekanan.

Mengukur Kesetiaan dalam Bekerja

Teman Mindy juga diajak untuk mengukur kesetiaan mereka dalam bekerja sebagai bagian dari evaluasi karir. Evaluasi ini bisa dimulai dengan menuliskan perjalanan karir dari awal hingga saat ini, mengevaluasi apakah skill berkembang, posisi meningkat, dan apakah ada penghargaan yang sudah didapatkan. Evaluasi ini penting untuk mengetahui apakah tempat kerja dan pekerjaan saat ini sudah tepat. Terkadang, meskipun sudah bekerja lama, seseorang mungkin tidak benar-benar menyukai pekerjaannya. Evaluasi ini membantu kita lebih mengenal diri dan memahami arah serta tujuan hidup.

Pindah kerja tidak selalu berarti tidak setia, tetapi penting untuk memperhatikan alasan di baliknya. Jika alasan pindah adalah menghindari tantangan, maka ketahanan atau resilience perlu dibentuk karena tantangan akan ada di mana pun kita bekerja. Proses menemukan karir yang tepat membutuhkan waktu dan keahlian, dan penting untuk mengeksplorasi apa yang kita butuhkan dan kesempatan yang tersedia agar kita tidak menjadi "kutu loncat." Kesetiaan dalam pekerjaan dapat membawa dampak positif bagi karir kita dan membantu kita mencapai tujuan jangka panjang.

judul kursus: Nyaman dan Bahagia dalam Bekerja - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Bahagia Ketika Bekerja
lesson: Short Quiz
transkripsi: Transkrip di atas membahas tiga episode berbeda dari seri video Mindtera yang membahas kebahagiaan dalam bekerja. Berikut adalah rangkumannya:

Episode 1: Bahagia Ketika Bekerja
Dalam episode ini, Ayu menjelaskan pentingnya kebahagiaan dalam bekerja. Kebahagiaan di tempat kerja terjadi ketika seseorang melakukan pekerjaan yang mereka sukai dan pahami, sehingga pekerjaan menjadi menyenangkan. Namun, seringkali tekanan dan tuntutan pekerjaan menyebabkan seseorang merasa tertekan dan kurang termotivasi, yang dapat mengurangi kebahagiaan. Ayu menyarankan untuk mengingat kembali motivasi awal ketika memulai pekerjaan dan menemukan cara untuk mengatasi tekanan tersebut. Pekerjaan idealnya memberikan rasa tenang dan tenteram, namun kenyataannya sering berbeda. Untuk tetap bahagia, penting untuk menjadikan pekerjaan sebagai sarana untuk pertumbuhan dan latihan diri, serta mengingat alasan awal memilih pekerjaan tersebut.

Episode 2: Efek Bekerja dengan Bahagia
Episode ini membahas dampak dari bekerja dengan bahagia. Ayu mengutip penelitian dari Seligman (2005) yang menjelaskan bahwa kebahagiaan berkaitan dengan emosi dan aktivitas positif yang disukai individu. Namun, tidak semua pekerjaan membuat seseorang bahagia, karena faktor-faktor seperti gaji dan budaya kerja dapat menyebabkan ketidaknyamanan. Ayu mengusulkan pendekatan yang berbeda, yaitu menjadikan pekerjaan sebagai sesuatu yang menyenangkan dan seperti hobi. Jika seseorang merasa mampu dan menikmati pekerjaannya, mereka akan lebih fokus, waktu dan tenaga akan digunakan lebih efektif, dan produktivitas akan meningkat.

Episode 3: Cara Bekerja dengan Bahagia
Dalam episode ini, Ayu memberikan tips tentang bagaimana mempertahankan konsistensi kebahagiaan dalam bekerja. Menurut The Great Place to Work Institute, karyawan merasa bahagia ketika mereka memiliki rasa percaya kepada tempat kerja, bangga dengan hasil kerja keras, dan nyaman dengan rekan kerja. Namun, dalam praktiknya, tidak semua aspek ini dapat terpenuhi sesuai harapan. Untuk tetap bahagia, Ayu menyarankan tiga langkah: pertama, membangun rasa percaya terhadap rekan kerja; kedua, mengevaluasi sumber ketidakbahagiaan dan menjadikannya kesempatan untuk mengenal dan meningkatkan diri; ketiga, menyadari bahwa kebahagiaan tidak tergantung pada faktor luar seperti kondisi pekerjaan atau perlakuan atasan, tetapi berasal dari bagaimana kita melihat diri sendiri dan pekerjaan kita. Kebahagiaan bersumber dari pikiran dan perasaan kita, dan yang terpenting adalah kita melakukan yang terbaik dalam pekerjaan ini.

Rangkuman ini mencakup pemahaman tentang bagaimana kebahagiaan di tempat kerja dapat dipertahankan dengan mengelola

judul kursus: Nyaman dan Bahagia dalam Bekerja - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Belajar Mencintai Pekerjaanmu
lesson: Short Quiz
transkripsi: Dalam episode ini, dibahas tentang konsep "Kerjakan yang Kamu Suka, dan Kamu Gak Perlu Kerja Seumur Hidup." Pembawa acara, Gilby, menjelaskan bahwa banyak orang percaya bahwa jika mereka bisa menemukan dan bekerja sesuai passion mereka, maka pekerjaan akan terasa seperti hobi dan tidak membebani. Namun, Gilby menekankan bahwa perjalanan menemukan passion itu tidak mudah dan sering kali membuat orang merasa tidak puas dengan pekerjaan mereka jika mereka hanya fokus pada mencari passion. Dia menjelaskan bahwa passion bukanlah sesuatu yang tiba-tiba muncul, melainkan sesuatu yang harus dibentuk melalui kerja keras, komitmen, dan keinginan untuk mendalami suatu bidang. Mencintai pekerjaan adalah pilihan yang melibatkan kerja keras, kerja cerdas, serta keinginan untuk berkontribusi pada masyarakat dan membangun hubungan baik dengan orang di sekitar. Gilby mengajak para penonton untuk belajar mencintai pekerjaan mereka, meskipun pekerjaan tersebut tidak selalu sesuai dengan bayangan mereka.

Kenapa Mencintai Pekerjaan itu Penting:

Dalam episode ini, disampaikan bahwa mencintai pekerjaan sangat penting karena pekerjaan adalah bagian besar dari hidup kita. Berdasarkan laporan dari Deloitte, 88% karyawan tidak suka dengan pekerjaannya saat ini. Ini berdampak negatif karena pekerjaan yang dianggap sebagai beban membuat hidup terasa berat. Diberikan lima alasan mengapa mencintai pekerjaan itu penting:

Terbentuk sikap lebih positif: Dengan mencintai pekerjaan, seseorang akan lebih tulus dalam berkontribusi dan peduli, yang akhirnya meningkatkan skill dan peluang kenaikan gaji.

Fokus makin tajam: Pekerjaan yang menarik akan membuat seseorang lebih fokus dan menghasilkan pekerjaan yang lebih maksimal.

Makin kreatif dan inovatif: Kondisi mental yang positif memicu ide-ide cemerlang dan inovasi.

Lebih energik: Mencintai pekerjaan membuat seseorang lebih berenergi, bahkan setelah bekerja masih semangat untuk melakukan aktivitas lain.

Kadar stres berkurang: Ketika tubuh dan pikiran rileks, risiko stres menurun dan kepuasan terhadap pekerjaan meningkat.

Penonton diajak untuk menonton episode selanjutnya untuk mengetahui cara mencintai pekerjaan mereka.

Cara Jatuh Cinta dengan Pekerjaanmu:

Dalam episode ini, dibahas tentang cara-cara untuk jatuh cinta dengan pekerjaan. Seperti orang jatuh cinta, mencintai pekerjaan membuat seseorang lebih bersemangat dan bahagia. Beberapa langkah yang dapat diambil untuk jatuh cinta dengan pekerjaan adalah:

Memahami tujuan pekerjaan: Ketahui dampak pekerjaanmu terhadap tempat kerja secara keseluruhan, dan bagaimana peranmu memengaruhi tim.

Mencoba skill baru: Jika tidak suka dengan posisi saat ini, coba pelajari hal lain yang lebih disukai untuk diposisikan di pekerjaan yang lebih cocok.

Menganalisis situasi: Identifikasi hal-hal yang disukai dan tidak disukai dari pekerjaan, dan cari cara untuk memaksimalkan yang disukai dan meminimalisir yang tidak disukai.

Mencari teman dan mentor: Bangun hubungan dengan rekan kerja dan mentor untuk belajar skill baru, meminta feedback, dan berbagi pengalaman.

Evaluasi dan ambil keputusan: Jika setelah semua usaha, pekerjaan masih tidak membahagiakan, mungkin saatnya untuk berhenti dan mencari kesempatan lain.

Episode ini menekankan bahwa jatuh cinta dengan pekerjaan membuat karir lebih menyenangkan dan menghindari perasaan bekerja hanya untuk bertahan hidup.

judul kursus: Nyaman dan Bahagia dalam Bekerja - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Penilaian
lesson: Penilaian
transkripsi: Kesetiaan dalam Bekerja

Dalam program ini, teman Mindy diajak untuk memahami dan merenungkan konsep kesetiaan dalam bekerja. Di masa sekarang, banyak orang memiliki kebebasan untuk berpindah-pindah pekerjaan, berbeda dengan generasi sebelumnya yang sering kali setia bekerja di satu perusahaan selama bertahun-tahun. Namun, kesetiaan dalam bekerja tidak hanya diukur dari seberapa lama seseorang bekerja di satu tempat. Menurut artikel dari GBS Corporate, kesetiaan juga bisa dilihat dari konsistensi dan komitmen seseorang untuk tetap memilih dan menekuni bidang karir tertentu, meskipun mereka berpindah tempat kerja beberapa kali. Selain itu, kontribusi yang diberikan seseorang dalam lingkungan kerja atau organisasi juga merupakan indikator kesetiaan.

Pentingnya Setia dalam Pekerjaan

Kesetiaan dalam bekerja sangat penting, terutama di tengah banyaknya godaan untuk berpindah-pindah pekerjaan. Terlalu sering pindah kerja dalam waktu singkat dapat menimbulkan kesan bahwa seseorang kurang loyal atau "kutu loncat," yang dapat merugikan jenjang karir mereka. Contohnya, ketika seseorang pindah kerja karena gaji kecil, tetapi kemudian merasa tidak nyaman di tempat baru, mereka mungkin akhirnya pindah lagi dan alur karir mereka menjadi tidak jelas. Kesetiaan dalam bekerja bukan hanya ukuran kedewasaan, tetapi juga cara untuk merencanakan masa depan dalam jangka panjang. Oleh karena itu, penting untuk menemukan pekerjaan yang membuat kita senang mengerjakannya, sehingga kesetiaan menjadi kenyamanan, bukan tekanan.

Mengukur Kesetiaan dalam Bekerja

Teman Mindy juga diajak untuk mengukur kesetiaan mereka dalam bekerja sebagai bagian dari evaluasi karir. Evaluasi ini bisa dimulai dengan menuliskan perjalanan karir dari awal hingga saat ini, mengevaluasi apakah skill berkembang, posisi meningkat, dan apakah ada penghargaan yang sudah didapatkan. Evaluasi ini penting untuk mengetahui apakah tempat kerja dan pekerjaan saat ini sudah tepat. Terkadang, meskipun sudah bekerja lama, seseorang mungkin tidak benar-benar menyukai pekerjaannya. Evaluasi ini membantu kita lebih mengenal diri dan memahami arah serta tujuan hidup.

Pindah kerja tidak selalu berarti tidak setia, tetapi penting untuk memperhatikan alasan di baliknya. Jika alasan pindah adalah menghindari tantangan, maka ketahanan atau resilience perlu dibentuk karena tantangan akan ada di mana pun kita bekerja. Proses menemukan karir yang tepat membutuhkan waktu dan keahlian, dan penting untuk mengeksplorasi apa yang kita butuhkan dan kesempatan yang tersedia agar kita tidak menjadi "kutu loncat." Kesetiaan dalam pekerjaan dapat membawa dampak positif bagi karir kita dan membantu kita mencapai tujuan jangka panjang.

judul kursus: Mengelola Hubungan Dengan Rekan Kerja - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Kelola Hubungan dengan Rekan Kerja
lesson: Short Quiz
transkripsi: Apa itu Toxic Handler?
Di episode kali ini kita akan bahas dengan detail apa sih Toxic Handler itu
Apakah Kamu Toxic Handler Di Kantor?
Jadi Toxic Handler adalah orang-orang yang dengan senang hati menampung segala emosi negatif orang lain dan dengan sukarela menawarkan solusi untuk segala permasalahan mereka
Dengan kata lain Toxic Handler hampir menggantikan tugas praktisi kesehatan mental!
Orang lain akan melihat seorang Toxic Handler adalah orang yang baik, bisa dipercaya, dan solutif
Tapi dari sisi Toxic Handler, dia akan menyerap semua emosi negatif saat orang lain merilisnya
Ketika orang lain menjadi lebih produktif karena sudah merilis negativitas dalam dirinya, si Toxic Handler justru akan mengalami mental issue jika tidak menyadari posisinya
Lalu apakah menjadi Toxic Handler ini selalu buruk?
Tentu tidak. Karena peranan ini tidak hanya menjadi beban berat tapi juga bernilai tinggi karena bisa menjaga kesehatan mental di lingkungan pekerjaan
Dengan syarat, si Toxic Handler ini tahu betul bahwa dirinya memegang peranan tersebut
Sehingga saat sinyal kestabilan emosinya mulai terganggu dia dapat mengenali dan tahu cara mengelolanya.

Ciri-Ciri Toxic Handler
Oke, ini transkripsi videonya:
0:00
Episode kali ini, kita akan membahas lebih lanjut tentang ciri-ciri seseorang sebagai Toxic Handler.
0:06
Ciri-ciri Toxic Handler
0:09
Jika kamu seorang Toxic Handler, biasanya kamu memiliki tiga ciri besar ini.
Yang pertama, kamu adalah pendengar yang baik.
Kedua, kamu adalah penenang yang tepat.
Ketiga, tentunya kamu adalah pemberi solusi yang tidak bias.
0:26
Saat kamu menjadi pendengar yang baik, artinya kamu tidak menyela saat orang bercerita. Baik dengan pertanyaan ataupun komentar.
Dan sebelum bertanya atau berkomentar, biasanya kamu akan minta izin dulu, "Ee boleh nggak aku kasih pandangan aku?".
0:43
Lalu saat menjadi penenang yang tepat, artinya kamu akan berempati untuk tahu kata-kata penenang yang tepat.
Jadi, tidak hanya sekadar mengeluarkan kata-kata penenang saja, tapi kamu pun mencoba untuk menempatkan diri di posisinya.
Contohnya seperti ini.
"Kalau aku jadi kamu, mungkin aku merasakan hal yang sama."
1:06
Nah, yang terakhir, saat kamu memberikan solusi yang tidak bias.
Artinya kamu tidak membela atau membenarkan pihak manapun saat memberi solusi, tapi lebih memilih solusi yang bisa mengembangkan diri orang tersebut.
1:22
Contoh situasi seperti ini.
Teman kerjamu bercerita tentang perselisihan dengan manajernya.
Lalu kamu memberikan solusi pada teman kerjamu untuk bisa berempati dan mencari cara komunikasi yang tepat dengan manajernya.
1:38
Gimana, apakah kamu punya ciri-ciri di atas?

Penawar Toxic Handler
Penawar Toxic Handler
Jika kamu memang seorang 'toxic handler', kamu harus bisa mengenali tanda-tanda saat beban itu sudah mulai berlebihan.
Biasanya muncul tanda pada fisik, seperti insomnia, sakit pada otot, sendi seputar rahang dan leher, jantung berdebar lebih sering dari biasanya, dan lebih mudah sakit.
Dan muncul kelelahan secara emosional, seperti susah konsentrasi dan gampang marah atau kesal.
Agar kamu bisa menjadi 'toxic handler' yang mampu menjaga kesehatanmu juga, coba lakukan beberapa tips penawar berikut ini.
Pertama, latihan melepaskan stres dengan aktivitas mindful, seperti mengambil jeda di sela kesibukan, cukupkan istirahat dan tidur, makan makanan yang sehat, atau meluangkan waktu untuk sekadar jalan-jalan di kompleks rumah.
Kedua, pintar-pintar memilih masalah yang kamu tangani.
Jika seseorang berulang kali datang dengan masalah yang sama tanpa mencoba solusi yang sudah kamu beri, mungkin sudah waktunya kamu perlu mengambil jarak sementara agar dia juga bisa menyelesaikannya sendiri.
Yang ketiga, belajar untuk menolak jika waktumu sudah padat dengan pekerjaanmu sendiri.
Karena kalau tidak, kamu akan kewalahan dengan pekerjaanmu sekaligus permasalahan orang lain.
Kamu bisa sarankan untuk dia mencari pertolongan profesional juga.
Yang keempat, cari terapis-mu sendiri.
Bahkan seorang 'toxic handler' pun perlu memiliki tempat untuk melepaskan beban pikiran dan berbagi sudut pandang.
Seorang 'toxic handler' memiliki peran yang sangat kritikal untuk menjaga kesejahteraan emosi orang-orang di sebuah organisasi.
Jadi, kalau kamu seorang 'toxic handler', kamu sangat dihargai di lingkungan-mu.
Dan jangan lupa untuk selalu menjaga kesehatanmu ya!

judul kursus: Mengelola Hubungan Dengan Rekan Kerja - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Managing Your Boss
lesson: Short Quiz
transkripsi: Konsep dari "Managing your Boss"
Mindtera, Managing Your Boss with Handi Kurniawan, Group Head of Leadership & Academies Learning Jardine Matheson' Ltd.
Konsep dari "managing your boss"
<noise> Sebenarnya konsep managing your boss itu apa sih, Pak?
Iya. First of all thank you, Defi. Eh, dan thank you tim dari Mindtera for having me. Pertanyaannya adalah, apa sih sebenarnya konsep dari managing your boss, gitu ya. Sebenarnya sih sama aja seperti kita bekerja dan berinteraksi dengan kolega-kolega kita lainnya. Cuma karena this is the boss, gitu ya. And probably mereka adalah orang yang merekrut kita di perusahaan. Jadi kita tendensinya itu ada satu hirarki. Jadi kita report ke this boss kan. Tapi menurut saya, konsep dari managing your boss itu ada 3. Yang pertama adalah trust atau kepercayaan, yang kedua itu adalah respect dan yang ketiga itu managing expectation. Apa maksudnya dari trust, respect dan managing expectation. Yang pertama itu trust. Trust is very very important, karena yang pertama adalah, bos itu mesti percaya kepada kita yang sudah direkrut dan report ke dia. Jadi tugas kita itu adalah, membuat pekerjaan bos kita itu lebih-lebih mudah, bukan tambah complicated. Dan demikian juga, kita ke bos juga mesti percaya. Kenapa? Karena kalau kita itu bekerjasama dalam satu tim dengan bos dan kita itu nggak percaya sama bos kita, I think is very dangerous dan sangat tidak produktif, karena kita berkarier, kita mempercayakan tidak hanya masa depan tapi juga waktu kita loh yang sangat berharga, gitu ya. So, makanya if you are working with a great boss itu is a blessing. Kenapa? Karena karier kita juga bisa lebih berkembang, kita juga bisa belajar dari bos kita, kita bisa berkontribusi, gitu ya. Jadi, kita nggak buang waktu percuma. Itu yang pertama adalah trust. Yang kedua adalah respect. Saya percaya bahwa respect itu is earn ya, not given. Jadi bukan berarti sebagai bos itu, jadi kita harus langsung takluk, gitu. Tapi sebagai bos itu pun dia harus menunjukkan bahwa dia itu memang pantas untuk mendapatkan respect. Dan demikian juga sebaliknya. Sebaliknya, bos itu juga mesti respect kita. Kita kan bukan budak gitu ya, we are not corporate slave, gitu. Jadi we also earn respect from our boss. Saya suka sekali salah satu slogan dari hospitality industry, gitu ya. Salah satu hotel bintang 5 yang punya moto, "Respect ladies and gentlemen". So, I think itu membuat hubungan itu menjadi lebih sehat. Dan yang ketiga adalah managing expectation. Maksudnya managing expectation adalah gini, nah tadi yang hirarki itu. We are being recruited, karena kita itu memang mau memberi added value. Jadi artinya adalah kita mesti bisa get the jobs done, kita mesti deliver. And at the same time, our boss juga mesti deliver. And I think this is a very important concept. Kenapa? Karena kalau kita-kita itu ada di winning team, dan kita itu ada ke-kita punya bos yang kuat, itu kita ngerasa bahwa pekerjaan kita itu ada gunanya, gitu loh. We are going somewhere. Makanya definisi leadership saya adalah, what is leadership? Atau what is leader gitu ya. Leadership itu adalah satu proses untuk meng-influence human being untuk eh, menuju a better future. Whatever it is. Ya. Jadi kalau hubungan antara bos-kita, itu bisa sama-sama manage expectation itu kita bisa menuju ke better future together. Itu sih. Trust, respect, and managing expectation.

Kenapa "Managing your Boss" Penting untuk Berkarir
Oke, ini transkripsi videonya:
0:07
Sebenarnya kenapa sih managing your boss ini menjadi sangat penting dalam kita berkarir Pak? Hmm. Of course, kita spend more than 70% of our time working ya. Bayangin kalau 70% of our time itu working, kita itu berada di toxic culture atau toxic relationship between us and the boss. Itu terjadi. How miserable life is right? So, managing your boss itu is very very important. Bukan hanya buat bos, tapi buat kita sendiri gitu loh. Kalau bos itu percaya sama kita kan semuanya jadi lebih enak ya. Itu satu. Yang kedua, of course, most bosses, baik itu direct boss atau bosses bosses, itu kan punya direct control ya. Punya kontrol langsung ke our performance results. Apakah kita nanti bisa dipromosi atau enggak, our reward and recognition, itu semua kan hubungannya langsung sama bos kita ya. Dia bisa bilang bagus untuk kita. Dia bisa bilang juga jelek untuk kita. So, makanya hubungan kita dengan bos itu mesti sangat sangat baik. Bos itu bisa membuat hidup kita sehari-hari itu lebih bahagia dan bermakna. Self esteem kita bisa lebih terjaga dan juga professional atau personal growth lebih terjaga atau bisa juga dragging us down. And I learn this from my experience. Kerja sudah lebih dari 2 dekade gitu ya. So, I have like more than 15 bosses. Dan saya juga manage team sekian lama so this is a very important aspect yang menunjang kita dalam berkarir. Dan yang terakhir, yang mau saya share di sini adalah managing boss bukan hanya berarti direct boss tapi juga sometimes the bosses boss and the important stakeholders di manapun kita bekerja.

Mindset dan Attitude untuk "Managing your Boss"
Mindtera, Managing Your Boss with Handi Kurniawan, Group Head of Leadership & Academies Learning Jardine Matheson' Ltd.
Mindset dan attitude yang tepat untuk "managing your boss"
Sebenarnya kalau kita memulai untuk bisa manage our boss gitu ya, itu kira-kira mindset dan attitude apa sih yang kita perlukan untuk memulai?
Saya rasa perlu dipahami bahwa nomor satu our boss is also human being. They are not perfect, ya. Mereka punya prioritas, mereka punya pressures. Dan pressure itu sendiri sama saja sama dengan kita kan? Mereka punya keluarga, terus mereka sendiri eh, di pekerjaan juga kita enggak tahu pressure-nya seperti apa. So, I think nomor satu acknowledging that our boss is human being is very important. They are not always right. Mereka juga nggak selalu benar. Apalagi kalau there are a lot of pressure at work gitu, ya. Sometime juga bisa emosi, segala macem. Eh, mereka punya emosilah. Makanya kalau kita punya bos yang mature, they are good managers, they are good leaders, itu we are so lucky dan saya mau encourage semua supaya juga bisa menjadi good manager atau good leaders. Dan semua bisa di di dipelajari kan. Itu yang pertama. So, boss is also human being. Yang kedua adalah mindset atau attitude yang diperlukan we need to bring solutions to every problem. Jadi artinya kalau kita datang ke bos itu, nggak cuma membawa masalah. Tapi kita juga perlu membawa alternatif solusi gitu ya. Atau paling enggak kalau kita membawa we-we bring problem to our boss, kita sudah kira-kira kayak gini gimana ya, kira-kira kayak gini gimana ya. Jadi, kita membuat bos kita itu sebagai partner, gitu loh. Enggak cuma ngasih kesusahan aja, gitu. Dan yang ketiga mindset dan attitude yang diperlukan adalah we need to understand our boss personality, their goals, their aspiration, their working style. Dan menurut saya akarnya itu adalah empati. Empati human to human. Lagi-lagi back to by having empathy itu kita bisa mengenal sosok bos kita itu lebih baik. Dan ini suatu mindset dan attitude yang diperlukan dalam hubungan bos dan kita sebagai tim.
<noise> <noise>

Cara Mengatasi Boss yang Sulit untuk Bekerja Sama
0:07
Nah, bagaimana nih Pak kalau kita punya atasan yang sulit atau bahkan narsistik gitu ya kira-kira ada tips enggak nih untuk menghadapinya? Ini pertanyaan yang generik tapi sebenarnya jawabannya bisa sangat luas karena kita bilang bahwa difficult boss namanya manusia difficult tuh a lot kan. Difficult can be can be defined as have a lot of aspect. Tapi kalau saya lihat nomor 1 itu tips yang diperlukan adalah selalu membuat bos kita itu sebagai our ally not our competitor. Banyak loh orang yang sangat ambisius gitu ya. Team member yang sangat ambisius itu langsung pikir bahwa baru kerja setengah tahun atau setahun bilang "Wah my boss is really horrible boss. So useless" gitu. Dan mereka sudah mulai membuat bos itu sebagai competitor gitu, want to replace the boss as soon as possible. Jadi bos itu sendiri merasa enggak enggak nyaman. Dan juga sebaliknya, so makanya tips nomor 1 adalah always make your boss as your ally not your competitor. Nomor 2 tips yang saya sarankan adalah communicate frequent dan communicate openly with your boss. Saya masih ingat dulu waktu saya masih baru memulai karir gitu. Ada satu manager saya tuh yang kasih saran, dia bilang gini, "Handi kamu mesti sering komunikasi sama saya. Mesti sering sering datang." gitu. Padahal waktu itu fikir saya adalah "Aduh, kan you were so busy gitu loh. I don't want to disturb you." gitu. "I do my job dan kalau sudah selesai I give it to you and and that's it." gitu. Tapi ternyata setelah saya progressing di karir itu ya tambah senior tambah senior tambah senior ya ternyata benar bahwa apalagi kalau posisi kita itu sudah tambah naik tambah naik tambah naik itu kita mesti punya komunikasi yang berkualitas dan sering dengan our boss. So, makanya itu the challenge dengan remote working gitu. Kadang kan kita enggak bisa ketemu fisikal gitu ya, tapi it doesn't stop us untuk communicate with with our boss. That's number two. Number three itu don't give unnecessary surprise. Jangan kasih surprise yang enggak terduga gitu. Karena di dunia kerja itu sebenarnya kan predictability itu is very important, ya. Jadi, bos kita itu sendiri sudah banyak hal-hal itu yang enggak terduga gitu. Kalau kita kasih hal-hal yang tiba-tiba ada "Waduh, servernya mungkin sudah tinggal seminggu lagi bakal rusak bakal down." gitu ya udah dibiarin sampai sampai terakhir gitu. Nanti bilang "Loh kan ini bos sudah tahu ininya servernya sudah sudah tua segala macam." gini, it's a it's really an unnecessary surprise. Terus yang ke-4 make them rely on you. I think it's very important. Nobody is indispensable in a company, tapi kalau kita bisa buat our boss rely on you, itu akan sangat berguna dalam hubungan bos dengan tim. Jadi intinya adalah kenapa sih bos itu sulit gitu ya kan macam-macam. Nomor 1 mungkin performance. Either you are doing terribly or lousy job yang membuat mereka itu geregetan. Atau kita doing things so outstandingly yang membuat mereka merasa terancam. It's really back to human psychology. Nah, kalau ini bisa diatasi itu atasan kita itu saya yakin akan bukan menjadi atasan yang sulit kalau kita punya attitude attitude bahwa I'm here to support you. I'm here not to compete with you. Itu satu hal yang pertama. Hal yang kedua, tapi memang kita juga menyadari bahwa there's really a lousy lousy boss, ya kan. There's really a lousy lousy boss, terrible boss dan saya observasi saya itu why a boss become lousy. Nomor 1 memang personality personality memang parah gitu ya. Sifatnya memang jelek segala macam. Atau yang kedua, bos itu sendiri memang belum punya skills gitu. Makanya tadi ya kita bilang di percakapan sebelumnya banyak sekali anak-anak muda yang baru setahun dua tahun kerja tiba-tiba jadi boss, they don't necessarily have the knowledge and skills then they become a lousy boss. Mereka enggak mau jadi lousy boss, but they just don't know what to do with it. Nah, ini yang bisa terus dipelajari. Nah, kalau kita itu memang tahu ada boss yang memang terribly terribly lousy artinya adalah mereka sudah senang sama kamu, mereka itu enggak mau membuat kamu itu grow, they don't want to develop you, then maybe you really need to think whether you want to stick with your boss or you want to leave, you want to move with other boss. Ada yang orang bilang bahwa people leave their company not because of culture or other thing they leave the boss. So, sometime that happens.

Tips untuk Karir Lebih Cemerlang
Mindtera, Managing Your Boss with Handi Kurniawan, Group Head of Leadership & Academies Learning Jardine Matheson' Ltd.
Tips untuk masa depan karier yang lebih cemerlang
<noise> Nah, kira-kira apa sih tips singkat dan practical mungkin Heeh. yang bisa Pak Handi share? agar pendengar eh, Mindtera ini bisa meng-empower diri mereka dalam mengelola hubungan dengan atasan mereka?
Ya. Mungkin saya akan balik lagi aja dengan tadi yang pertanyaan Devi yang pertama, back to trust, respect and manage expectation. Nomor satu, tips-nya adalah, terus berusaha membuat bos kita itu percaya sama kita. So, build the trust. Itu nomor satu. Yang kedua adalah, coba buat tidak hanya kita respect dengan bos, tapi gimana membuat bos respect itu dengan kita. Misalnya dengan cara you have to do outstanding in your job. If you do outstanding in your job, your boss will respect you, you will go above all the company politics, ya. Karena you deliver result and you earn respect. Nomor tiga adalah manage expectation. Manage expectation adalah kadang ada hal-hal juga yang bisa dikontrol dalam pekerjaan. Kadang juga ada hal-hal yang enggak bisa dikontrol dalam pekerjaan. Hal-hal yang bisa dikontrol dalam pekerjaan ini yang mesti bisa di handle. And our boss remember, our boss is also human being. Jadi, human being kalau di-manage dengan manusiawi anything can be handled. Nah, itu, ef-semoga bisa berguna.
<noise>
<noise>

judul kursus: Mengelola Hubungan Dengan Rekan Kerja - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Build 'Trust' in the Work Environment
lesson: Quiz
transkripsi: Mengenal Rasa Percaya di Lingkungan Kerja
Mindtera
Bangun Trust Di Lingkungan kerja
Episode 1
Mengenal rasa percaya di lingkungan kerja
<noise> Menurut kamu, 'trust' atau kepercayaan itu penting gak sih? Kayaknya semua orang bakal bilang "ya penting lah!" Mau itu dalam keluarga, sama pacar, sama temen se-geng, apalagi di tempat kita kerja, punya kepercayaan itu krusial!
Seiring tahun berlalu, kata trust sering banget disalahartikan dan dianggap topik yang terlalu sentimental untuk dibahas di lingkungan kerja yang cenderung sistematis.
Padahal ya, sadar atau enggak, saat ini, kita bikin keputusan personal ataupun profesional sehari-hari, semua berdasarkan rasa percaya kita ke orang tersebut.
Artinya rasa percaya itu pondasi dari tiap keputusan kita, kalau pondasinya lemah gimana? Ya bangunannya bakal runtuh!
Menurut Steven M.R. Covey, kepercayaan itu adalah aset nyata, praktikal dan aksi yang kita ciptakan sendiri. Jadi bukan cuma teori ya, tapi tindakan yang real! Kalau ngomongin lingkungan kerja, trust itu sebab dan akibat dari budaya yang ada di tempat kerja.
Rasa percaya mempengaruhi cara kerja kita, dan cara kerja kita juga mendorong rasa percaya kita. Ketika kita udah percaya sama orang-orang di tempat kerja, kita bakal lebih terbuka tanpa takut di-judge yang aneh-aneh. Kita bakal berani kasih tau kalo kita bikin salah, speak up opini kita, atau minta diajarin sesuatu tanpa khawatir diomongin dari belakang. Anti nyinyir nyinyir club.
<noise> Kepercayaan di tempat kerja artinya kita percaya kalau semua sama-sama berusaha dan berkomitmen untuk kebaikan perusahaan.
Biarpun kadang ada beda pendapat atau bete-betean dikit, itu normal kok :)
Percaya gak berarti kita mesti satu suara terus, dan gak berarti juga teman kerja kamu harus setuju sama kamu terus.
Di kondisi kayak gini, penting nih untuk belajar berlapang dada dan membuka hati.
Tapi inget ya, percaya juga bukan berarti kamu harus menoleransi seluruh perlakuan toxic, cuma karena orang yang lakuin itu hebat atau atasan kamu di tempat kerja. Karena semua itu selain demi kebaikan perusahaan, juga buat kebaikan kamu sendiri!

Rasa Percaya dan Kesuksesan di Lingkungan Kerja
Oke, ini transkripsi dari videonya:
0:09
Kepercayaan itu harus dua arah dan berdasarkan buku â€œThe Speed of Trust", trust is confidence.
0:17
Super penting untuk kita yakin sama kemampuan dan komitmen atasan, bawahan ataupun teman kerja kita.
0:25
Karena hal itu esensial untuk membentuk kerja tim yang solid, dan kerja tim yang solid adalah kunci dari pendapatan dan pertumbuhan pesat perusahaan.
0:36
Berdasarkan report dari Gallup tahun 2016, perusahaan dengan tim yang trust-nya kuat biasanya 17% lebih produktif dan 20% lebih profitable.
0:48
Lagian, project atau company besar itu pasti dikerjain sama banyak orang ya. Kita enggak akan bisa selesaikan semua pekerjaan sendiri, jadi gimana?
0:58
Ya percayakan aja ke orang lain.
1:01
Ketika 1 tim saling percaya, enggak perlu banyak waktu dan energi untuk supervisi terus, tapi lebih ke produktivitas dan inovasi untuk perusahaan.
1:12
Orang yang merasa dikasih kepercayaan juga akan perform lebih baik, dan mereka cenderung mau pertahankan kepercayaan itu dengan kualitas kerja yang baik.
1:22
Dengan saling percaya dan membuat diri kita layak dipercaya, seluruh tim bisa menghasilkan hasil kerja yang high quality!
1:31
Pokoknya kalau kamu mau kerja efektif, efisien, dan dapetin hasil paling mantap, ingat! Kalau kepercayaan itu adalah kuncinya.
1:42
Caranya gimana? Dengerin episode selanjutnya ya!

Membangun Kepercayaan di Lingkungan Kerja
Mindtera, Bangun Trust Di Lingkungan Kerja Episode 3
Membangun Kepercayaan di Lingkungan Kerja
<noise> Supaya pas rapat atau brainstorm semua anggota lebih aktif nyumbang pendapat, papan tulis lebih keujanan ide, dan bukan malah pada pura-pura gak lihat pas dilempar pertanyaan, ada beberapa cara yang bisa dipraktekkan biar kepercayaan di dalam perusahaan makin meningkat.
Pertama, pasang ekspektasi yang tepat.
Kalau soal sikap, yang basic aja, kayak nggak boleh bohong, mencuri atau enggak sopan.
Ekspektasi yang lebih tinggi itu untuk kualitas performa kerja, dan yang penting kita punya integritas yang baik.
Dua, Tony Robbins pernah bilang, "Harus teguh sama keputusan, tapi caranya harus fleksibel".
<noise> Namanya juga banyak jalan menuju Roma, artinya selesaiin sesuatu gak cuma bisa 1 cara aja kok. Kadang, terlalu strict juga kurang tepat. Jangan lupa juga kita mesti fleksibel, namun tetap menaati peraturan yang ada. Terus, cara kamu berkomunikasi itu menentukan banget. Prinsipnya adalah satu, "JUJUR"
<noise> Kalau lupa, bilang lupa. Kalau gak tau, bilang gak tau. Karena kalau malah ketahuan bohong, yang ada kredibilitas dan kepercayaan orang lain ke kamu bisa hilang.
Lalu, mean what you say dan jangan overpromise
<noise> Ucapan itu janji, dan janji itu mesti dipenuhi. Terakhir, kasih apresiasi!
<noise> Menurut Forbes di tahun 2017, tertulis kalau 90% pekerja yang diberi apresiasi (berupa pujian, ucapan terima kasih, atau bonus), trust-nya cenderung melambung tinggi.
Sekarang, udah siapkah kamu evaluasi diri dan naik level dengan membangun trust di tempat kerja?

judul kursus: Mengelola Hubungan Dengan Rekan Kerja - Mindtera
nama institusi: Mindtera
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transkrip di atas membahas tentang pentingnya rasa percaya (trust) di lingkungan kerja. Rasa percaya ini tidak hanya penting dalam hubungan personal seperti keluarga, teman, dan pasangan, tetapi juga krusial dalam hubungan profesional, terutama di lingkungan kerja.
Toxic Handler:
Episode pertama membahas tentang Toxic Handler, yaitu orang-orang yang cenderung menampung semua emosi negatif orang lain dan menawarkan solusi atas permasalahan mereka. Toxic Handler sering dianggap sebagai pendengar yang baik, penenang yang handal, dan pemberi solusi yang objektif. Namun, hal ini dapat menjadi beban mental bagi Toxic Handler. Untuk itu, mereka perlu mengenali ciri-ciri Toxic Handler dalam diri mereka dan mengetahui cara mengelolanya agar tetap sehat mental.
Ciri-Ciri Toxic Handler:
Episode kedua menjabarkan ciri-ciri seorang Toxic Handler:
Pendengar yang baik: Tidak menyela saat orang bercerita dan meminta izin sebelum memberi pandangan.
Penenang yang tepat: Berempati dan mengucapkan kata-kata penenang yang tepat.
Pemberi solusi yang tidak bias: Memberikan solusi yang objektif dan membantu orang tersebut mengembangkan diri, bukan membenarkan salah satu pihak.
Episode ini juga membahas cara agar Toxic Handler tetap sehat mental:
Latihan melepaskan stres: Melakukan aktivitas mindful seperti meditasi atau olahraga.
Memilih masalah yang ditangani: Tidak menangani semua masalah dan memberi ruang bagi orang lain untuk menyelesaikan masalahnya sendiri.
Belajar menolak: Mampu menolak permintaan bantuan ketika sudah terlalu sibuk.
Mencari terapis: Memiliki tempat untuk melepaskan beban pikiran dan mendapatkan sudut pandang baru.
Managing Your Boss:
Episode ketiga membahas tentang "Managing Your Boss" atau seni mengelola atasan. Handi Kurniawan, seorang pakar leadership, menjelaskan bahwa "Managing your Boss" bukan berarti mengatur atasan secara harafiah, tetapi membangun hubungan yang baik dan produktif dengan atasan.
Konsep "Managing Your Boss" terdiri dari tiga aspek:
Trust: Membangun rasa percaya antara atasan dan bawahan. Atasan harus percaya pada kemampuan bawahan, dan bawahan juga harus percaya pada atasan.
Respect: Saling menghormati satu sama lain. Respect bukan diberikan secara cuma-cuma, tetapi harus diperoleh melalui tindakan dan perilaku.
Managing Expectation: Memahami ekspektasi masing-masing pihak dan bekerja sama untuk mencapainya.
Membangun trust dengan atasan dapat dilakukan dengan:
Meningkatkan performa kerja sehingga atasan percaya pada kemampuan Anda.
Berkomunikasi secara terbuka dan sering dengan atasan.
Tidak memberikan kejutan yang tidak perlu, seperti masalah yang dibiarkan berlarut-larut.
Membuat atasan bergantung pada Anda dengan menunjukkan kompetensi dan dedikasi.
Mindset yang dibutuhkan untuk "Managing Your Boss":
Memahami bahwa atasan adalah manusia biasa yang juga memiliki kelemahan dan tekanan.
Selalu membawa solusi, bukan hanya masalah, ketika berdiskusi dengan atasan.
Berempati untuk memahami kepribadian, tujuan, dan aspirasi atasan.
Tips untuk menghadapi atasan yang sulit:
Anggap atasan sebagai partner, bukan kompetitor.
Berkomunikasi secara rutin dan terbuka dengan atasan.
Hindari memberikan kejutan yang tidak perlu.
Bangun kepercayaan dengan menunjukkan kemampuan dan dedikasi.
Membangun Trust di Tempat Kerja:
Episode ketiga juga menekankan kembali pentingnya trust dalam lingkungan kerja. Rasa percaya ini adalah pondasi penting untuk membangun tim yang solid, meningkatkan produktivitas, mendorong inovasi, dan mencapai kesuksesan bersama.
Beberapa tips untuk membangun trust di tempat kerja:
Pasang ekspektasi yang tepat: Misalnya dengan berpegang pada nilai-nilai kejujuran dan integritas.
Bersikap fleksibel: Mampu beradaptasi dan mencari solusi terbaik, bukan hanya berpegang pada satu cara.
Jujur: Mengakui kesalahan dan keterbatasan.
Tepati janji: Tidak memberikan janji yang berlebihan dan memastikan semua janji dipenuhi.
Beri apresiasi: Menunjukkan penghargaan kepada rekan kerja untuk meningkatkan trust dan motivasi.
Kesimpulannya, membangun rasa percaya di lingkungan kerja adalah hal yang penting untuk menciptakan budaya kerja yang positif, produktif, dan inovatif. Dengan saling percaya dan menghargai, kita dapat mencapai tujuan bersama dan membawa perusahaan menuju kesuksesan.

judul kursus: Character Building - Menjadi Pribadi yang Tangguh
nama institusi: Mindtera
chapter: Growth Mindset
lesson: Pengenalan Growth Mindset
transkripsi: apa sih growth mindset itu? Benarkah orang sukses yang bekerja keras sudah menjalankan growth mindset nya dengan baik? atau ada hal lain yang perlu kamu ketahui tentang growth mindset. Yuk, kita pelajari Teman Mindy, mungkin kamu pernah membaca artikel tentang daftar orang terkaya atau terpintar di dunia. dan membuat kamu merasa rendah diri membandingkan prestasimu dengan mereka. Atau mungkin kamu pernah berjumpa dengan teman atau senior yang lebih dulu sukses dan membuat kamu merasa tertinggal di belakang mereka. perasaan rendah diri semacam ini dapat lebih mudah dikelola apabila kamu memahami apa itu growth mindset growth mindset sendiri. Bila diterjemahkan berarti pola pikir yang terus maju atau berkembang. Menurut Carol Dweck, seorang profesor psikologi di Stanford University, Road Mindset adalah pola pikir di mana orang mengerti bahwa kemampuan atau bakatnya bisa terus berkembang sehingga terus melakukan kerja keras dan dedikasi. growth mindset tidak hanya tentang pencapaian akhir. Lebih dari itu, growth mindset fokus pada proses belajar dan berkembang. growth mindset juga tidak terbatas dalam pengembangan karir atau pekerjaan aja. Tetapi semua hal di dalam kehidupan kita termasuk sifat kebiasaan, minat dan pola pikir juga bisa berkembang lewat growth mindset kalau kamu masih merasa asing atau bingung dengan istilah growth mindset. Tidak apa-apa kok teman Mindy. Kamu bisa mulai dengan memperbaiki pola pikirmu TERHADAP satu hal dan mengubahnya secara perlahan. Misalnya ketika marah, kamu selalu berpikir bahwa orang lain yang salah dan kamu tidak, sehingga kamu selalu emosi pada orang tersebut Padahal kenyataannya mungkin tidak selalu begitu. Kamu bisa mulai mempraktikkan growth mindset dengan memberi jeda ke diri sendiri ketika marah. Sewaktu kamu marah, coba tarik nafas panjang lalu berpikir sejenak. Menurutku dia salah. Namun daripada aku lanjut marah-marah, mungkin lebih baik aku memisahkan diri dulu sejenak dan memikirkan ulang. Apakah mungkin aku juga sudah membuat kesalahan? Latihlah dan coba lihat perbedaannya dalam seminggu. Semoga berhasil ya.

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Kebaikan Hati
lesson: Pengenalan Kindness
transkripsi: Halo, saya Ayu. Di sesi kali ini saya ingin mengajakmu menyalami arti kata kindness. Apa sih kindness itu? Seperti yang dikatakan Karin Hall PhD dari Psychology Today, kebaikan adalah sebuah keadaan, perilaku dan sifat yang memberikan dampak positif, baik untuk diri sendiri maupun sekitar kita wujud dari sebuah kebaikan itu bisa ditunjukkan dengan perilaku perkataan dan perhatian. Berbuat baik, butuh keberanian dan strong willow. Sudah berapa kali kamu berbuat baik dalam bentuk apa? Berbuat baik dapat memberikan kebaikan bagi kedua pihak. Tidak hanya bagi yang menerima, tapi juga bagi yang memberi kebaikan hal kecil seperti membantu membawakan barang, mendengarkan orang lain bercerita sudah merupakan bentuk kecil dari kindness. Tapi pernah nggak kamu mendengar perkataan seperti ini? jangan terlalu baik sama orang. Nanti kamu dimanfaatin loh. Itu karena kindness sering diasosiasikan dengan kelemahan atau weakness dan sesuatu yang terkesan naif. Padahal kebaikan jauh lebih besar daripada itu. Tidak ada salahnya kita menunjukkan perbuatan baik dan empati kepada orang lain. Karena mungkin orang tersebut sebenarnya sedang sangat membutuhkan bantuan kebaikan, tetapi tidak punya nyali untuk mengatakannya.
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chapter: Kebaikan Hati
lesson: Quiz
transkripsi: Halo, saya Ayu. Di sesi kali ini saya ingin mengajakmu menyalami arti kata kindness. Apa sih kindness itu? Seperti yang dikatakan Karin Hall PhD dari Psychology Today, kebaikan adalah sebuah keadaan, perilaku dan sifat yang memberikan dampak positif, baik untuk diri sendiri maupun sekitar kita wujud dari sebuah kebaikan itu bisa ditunjukkan dengan perilaku perkataan dan perhatian. Berbuat baik, butuh keberanian dan strong willow. Sudah berapa kali kamu berbuat baik dalam bentuk apa? Berbuat baik dapat memberikan kebaikan bagi kedua pihak. Tidak hanya bagi yang menerima, tapi juga bagi yang memberi kebaikan hal kecil seperti membantu membawakan barang, mendengarkan orang lain bercerita sudah merupakan bentuk kecil dari kindness. Tapi pernah nggak kamu mendengar perkataan seperti ini? jangan terlalu baik sama orang. Nanti kamu dimanfaatin loh. Itu karena kindness sering diasosiasikan dengan kelemahan atau weakness dan sesuatu yang terkesan naif. Padahal kebaikan jauh lebih besar daripada itu. Tidak ada salahnya kita menunjukkan perbuatan baik dan empati kepada orang lain. Karena mungkin orang tersebut sebenarnya sedang sangat membutuhkan bantuan kebaikan, tetapi tidak punya nyali untuk mengatakannya.

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Kebaikan Hati
lesson: Assignment
transkripsi: Pentingnya Kindness
Hai. Bagaimana sesi pertama kemarin? Semoga sudah lebih memahami tentang Kess. Ya. Kali ini saya akan mengajakmu kembali menjelajah lebih dalam tentang pentingnya berbuat baik dan bentuk kebaikan TERHADAP orang lain. Ketika kamu berbuat baik, apa yang memotivasi kamu melakukannya? Kess dilakukan karena didorong oleh beberapa hal karena ingin berguna bagi orang lain berkontribusi menjadi social support. membantu dan meningkatkan kualitas HIDUP orang lain atau sesederhana hanya ingin melakukan perbuatan baik. di dunia yang penuh kompetisi dan self interest penting untuk selalu menanamkan kindness dalam diri kita. Dengan adanya kindness, kita bisa meningkatkan hubungan yang baik dengan orang lain dan menguatkan satu sama lain. Karena sebagai makhluk sosial, saling membantu adalah salah satu cara untuk terus bisa bertahan HIDUP MEMBUKA MA dan PEKA TERHADAP KEADAAN SEKITAR bisa membantumu untuk mengaktifkan kadar kindness kita. kamu jadi lebih sadar bahwa ternyata banyak orang di sekitar kita yang membutuhkan bantuan dengan sekadar memberikan senyuman dan menegur sapa mungkin akan membuat hari orang lain lebih baik membukakan pintu untuk orang lain, membiasakan diri memisahkan sampah, membantu tetanggamu membawakan barang belanjaannya, mencarikan temanmu pekerjaan. Semuanya adalah bentuk kebaikan melakukan hal kecil yang bermanfaat tanpa kamu sadari orang atau lingkungan sekitarmu akan terbantu. This kind of acts are small. tapi bisa sangat berarti bagi sekitarmu. Yuk, lebih banyak lagi kita lakukan hal-hal baik

Kindness to Self
Hai. Kembali lagi dengan saya Ayu. Semoga kamu merasa semakin bahagia setelah melakukan hal yang baik. TERHADAP orang lain ya. kali ini saya ingin mengajak kamu untuk mundur sejenak dan berpikir sudahkah melakukan hal baik untuk diri kita sendiri. Dengan padatnya rutinitas kita saat ini yang serba cepat, dinamis, dan penuh tantangan, kita terkadang sudah terlalu sibuk untuk memikirkan orang lain. Fokus kita banyak tercurahkan pada rutinitas kita dan karena asyiknya sampai lupa juga untuk melakukan sesuatu yang baik TERHADAP diri sendiri. yuk coba untuk melakukan refleksi diri. Salah satunya dengan bertanya, sudahkah saya berbuat baik hari ini? Berbuat baik itu tidak sulit, hanya dibutuhkan kemauan. Hal ini penting karena dengan berbuat baik, kamu bisa membantu dirimu sendiri untuk lebih bahagia, lebih berharga seperti orang lain. Misalnya seminggu ini kamu sibuk dengan kerjaan kantor sampai lupa olahraga. Setelah menyadarinya kamu bertekad. Aku harus jalan pagi esok hari supaya badanku kembali fit dan TETAP sehat. Sayangi dirimu dengan memberi jeda pada diri untuk beristirahat dari hecticnya pekerjaan. Pergi ke tempat yang sejuk dan menyenangkan self reward dengan membeli hal yang menyenangkan. Tapi ingat, lakukan dengan mindful ya atau memuji dirimu sendiri dengan mengatakan you are doing a good job having a positive mindset juga bisa membantumu menjalani hari dengan lebih baik. Pikiran buruk tidak akan menuntunmu pada kebaikan. Tetapi dengan berpikir positif dalam SETIAP hal yang kamu lakukan akan memicu kamu untuk melakukan hal yang baik juga. Memang pikiran negatif itu sering bahkan mudah muncul. Namun kita bisa mulai mengelola pikiran kita supaya pikiran-pikiran negatif ini tidak mendominasi dan mengganggu hari-hari kita. Mulai dari kebaikan-kebaikan kecil bagi dirimu sendiri, mungkin kecil, tapi hal itu bisa berdampak sangat besar. Ketika kamu sudah melakukannya, rasanya menyenangkan loh. Yuk kita lakukan be kind to yourself.

Dampak Positif dari Kindness
Hai. Bagaimana tiga sesi pertama kemarin? Semoga kamu menjadi lebih aware ya dengan apa itu kindness. Kali ini kita akan lebih jauh lagi menggali tentang dampak positif dari kindness. Yang jelas dampaknya bagi kita adalah merasa diri menjadi lebih berguna. Kemudian hubungan kita dengan orang lain juga menjadi lebih baik dan kuat. Hal ini membuat kita merasa bahagia karena seperti ada kepuasan tersendiri ya bisa menolong sesama. doing kindness bisa menciptakan kehidupan yang lebih berkualitas yang apabila terus-menerus dilakukan akan memberikan pengaruh pada orang lain untuk melakukan kebaikan juga. Hari ini aku ditolong oleh temanku dengan mendapat pekerjaan yang cocok buatku. Aku sangat bahagia. Saat nanti ada adik kelas yang kesulitan mencari pekerjaan, aku juga akan menolaknya. bentuk kecil dari kebaikan akan berdampak besar. Dan jika terus ditingkatkan, optimis bahwa lingkungan kehidupan kita akan berubah menjadi lebih baik.

Menumbuhkan Kindness dalam Diri
Hai. Semoga hari ini kamu sudah melakukan kebaikan. Ya. Saya akan terus mengingatkan dan mengajakmu untuk bisa menumbuhkan kindness dalam dirimu. Coba kita renungkan. Kenapa ya kita harus berbuat baik. Apa sih untungnya? Kemudian sering muncul perdebatan being kind or being right. Kenapa tidak pilih dua-duanya melakukan sesuatu yang benar bisa dilakukan dengan cara yang baik. misalnya mengingatkan orang yang salah, tapi dengan cara yang baik, sopan dan tidak menyinggung. Sebagai makhluk yang individual dan juga sosial, Kynas muncul untuk menciptakan harmonisasi HIDUP yang baik, berbuat baik kepada orang lain karena kita percaya bahwa itu adalah hal yang benar untuk dilakukan sebagai makhluk sosial. Menurut Julia Reford Ma dan Sonya Libomorski PHD, ada tiga hal yang penting dilakukan untuk mengelola Kess. Yang pertama adalah model it. Ketika berbuat baik, definisikanlah kenapa kamu berbuat kebaikan tersebut. Misalnya karena melihat teman kantormu bersedih dan sedang down sampai tidak fokus bekerja, kamu bisa menawarkan bantuan. Kayaknya kamu lagi ada masalah ya sampai kerjaan terbengkalai. Ada yang mau aku bantu. yang kedua celebrate it. Ketika kamu melihat seseorang melakukan hal baik, kamu bisa berikan pengakuan atau apresiasi dengan berkata kamu baik banget dianterin dia ke rumah sakit. Padahal kamu juga udah harus pulang. Yang ketiga enable it. Mungkin kamu suka melihat seorang bapak tua yang berjualan di pinggir jalan dan dagangannya kurang laku kamu bisa rencanakan membeli dagangannya pada saat pulang kantor dengan oke, nanti aku akan beli dagangan si bapak dan kasih sedikit uang lebihan bonus kantor hari ini. Dengan membiasakan hal itu, pola untuk berbuat baik akan semakin terbentuk. Coba deh kamu bayangin kalau semua orang di dunia ini punya mindset seperti itu making kindness as lifestyle not only an act

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Pendalaman Kebaikan Hati
lesson: Pentingnya Kindness
transkripsi: Hai. Bagaimana sesi pertama kemarin? Semoga sudah lebih memahami tentang Kess. Ya. Kali ini saya akan mengajakmu kembali menjelajah lebih dalam tentang pentingnya berbuat baik dan bentuk kebaikan TERHADAP orang lain. Ketika kamu berbuat baik, apa yang memotivasi kamu melakukannya? Kess dilakukan karena didorong oleh beberapa hal karena ingin berguna bagi orang lain berkontribusi menjadi social support. membantu dan meningkatkan kualitas HIDUP orang lain atau sesederhana hanya ingin melakukan perbuatan baik. di dunia yang penuh kompetisi dan self interest penting untuk selalu menanamkan kindness dalam diri kita. Dengan adanya kindness, kita bisa meningkatkan hubungan yang baik dengan orang lain dan menguatkan satu sama lain. Karena sebagai makhluk sosial, saling membantu adalah salah satu cara untuk terus bisa bertahan HIDUP MEMBUKA MA dan PEKA TERHADAP KEADAAN SEKITAR bisa membantumu untuk mengaktifkan kadar kindness kita. kamu jadi lebih sadar bahwa ternyata banyak orang di sekitar kita yang membutuhkan bantuan dengan sekadar memberikan senyuman dan menegur sapa mungkin akan membuat hari orang lain lebih baik membukakan pintu untuk orang lain, membiasakan diri memisahkan sampah, membantu tetanggamu membawakan barang belanjaannya, mencarikan temanmu pekerjaan. Semuanya adalah bentuk kebaikan melakukan hal kecil yang bermanfaat tanpa kamu sadari orang atau lingkungan sekitarmu akan terbantu. This kind of acts are small. tapi bisa sangat berarti bagi sekitarmu. Yuk, lebih banyak lagi kita lakukan hal-hal baik

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Pendalaman Kebaikan Hati
lesson: Kindness to Self
transkripsi: Hai. Kembali lagi dengan saya Ayu. Semoga kamu merasa semakin bahagia setelah melakukan hal yang baik. TERHADAP orang lain ya. kali ini saya ingin mengajak kamu untuk mundur sejenak dan berpikir sudahkah melakukan hal baik untuk diri kita sendiri. Dengan padatnya rutinitas kita saat ini yang serba cepat, dinamis, dan penuh tantangan, kita terkadang sudah terlalu sibuk untuk memikirkan orang lain. Fokus kita banyak tercurahkan pada rutinitas kita dan karena asyiknya sampai lupa juga untuk melakukan sesuatu yang baik TERHADAP diri sendiri. yuk coba untuk melakukan refleksi diri. Salah satunya dengan bertanya, sudahkah saya berbuat baik hari ini? Berbuat baik itu tidak sulit, hanya dibutuhkan kemauan. Hal ini penting karena dengan berbuat baik, kamu bisa membantu dirimu sendiri untuk lebih bahagia, lebih berharga seperti orang lain. Misalnya seminggu ini kamu sibuk dengan kerjaan kantor sampai lupa olahraga. Setelah menyadarinya kamu bertekad. Aku harus jalan pagi esok hari supaya badanku kembali fit dan TETAP sehat. Sayangi dirimu dengan memberi jeda pada diri untuk beristirahat dari hecticnya pekerjaan. Pergi ke tempat yang sejuk dan menyenangkan self reward dengan membeli hal yang menyenangkan. Tapi ingat, lakukan dengan mindful ya atau memuji dirimu sendiri dengan mengatakan you are doing a good job having a positive mindset juga bisa membantumu menjalani hari dengan lebih baik. Pikiran buruk tidak akan menuntunmu pada kebaikan. Tetapi dengan berpikir positif dalam SETIAP hal yang kamu lakukan akan memicu kamu untuk melakukan hal yang baik juga. Memang pikiran negatif itu sering bahkan mudah muncul. Namun kita bisa mulai mengelola pikiran kita supaya pikiran-pikiran negatif ini tidak mendominasi dan mengganggu hari-hari kita. Mulai dari kebaikan-kebaikan kecil bagi dirimu sendiri, mungkin kecil, tapi hal itu bisa berdampak sangat besar. Ketika kamu sudah melakukannya, rasanya menyenangkan loh. Yuk kita lakukan be kind to yourself.

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Pendalaman Kebaikan Hati
lesson: Dampak Positif dari Kindness
transkripsi: Hai. Bagaimana tiga sesi pertama kemarin? Semoga kamu menjadi lebih aware ya dengan apa itu kindness. Kali ini kita akan lebih jauh lagi menggali tentang dampak positif dari kindness. Yang jelas dampaknya bagi kita adalah merasa diri menjadi lebih berguna. Kemudian hubungan kita dengan orang lain juga menjadi lebih baik dan kuat. Hal ini membuat kita merasa bahagia karena seperti ada kepuasan tersendiri ya bisa menolong sesama. doing kindness bisa menciptakan kehidupan yang lebih berkualitas yang apabila terus-menerus dilakukan akan memberikan pengaruh pada orang lain untuk melakukan kebaikan juga. Hari ini aku ditolong oleh temanku dengan mendapat pekerjaan yang cocok buatku. Aku sangat bahagia. Saat nanti ada adik kelas yang kesulitan mencari pekerjaan, aku juga akan menolaknya. bentuk kecil dari kebaikan akan berdampak besar. Dan jika terus ditingkatkan, optimis bahwa lingkungan kehidupan kita akan berubah menjadi lebih baik.

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Pendalaman Kebaikan Hati
lesson: Menumbuhkan Kindness dalam Diri
transkripsi: Hai. Semoga hari ini kamu sudah melakukan kebaikan. Ya. Saya akan terus mengingatkan dan mengajakmu untuk bisa menumbuhkan kindness dalam dirimu. Coba kita renungkan. Kenapa ya kita harus berbuat baik. Apa sih untungnya? Kemudian sering muncul perdebatan being kind or being right. Kenapa tidak pilih dua-duanya melakukan sesuatu yang benar bisa dilakukan dengan cara yang baik. misalnya mengingatkan orang yang salah, tapi dengan cara yang baik, sopan dan tidak menyinggung. Sebagai makhluk yang individual dan juga sosial, Kynas muncul untuk menciptakan harmonisasi HIDUP yang baik, berbuat baik kepada orang lain karena kita percaya bahwa itu adalah hal yang benar untuk dilakukan sebagai makhluk sosial. Menurut Julia Reford Ma dan Sonya Libomorski PHD, ada tiga hal yang penting dilakukan untuk mengelola Kess. Yang pertama adalah model it. Ketika berbuat baik, definisikanlah kenapa kamu berbuat kebaikan tersebut. Misalnya karena melihat teman kantormu bersedih dan sedang down sampai tidak fokus bekerja, kamu bisa menawarkan bantuan. Kayaknya kamu lagi ada masalah ya sampai kerjaan terbengkalai. Ada yang mau aku bantu. yang kedua celebrate it. Ketika kamu melihat seseorang melakukan hal baik, kamu bisa berikan pengakuan atau apresiasi dengan berkata kamu baik banget dianterin dia ke rumah sakit. Padahal kamu juga udah harus pulang. Yang ketiga enable it. Mungkin kamu suka melihat seorang bapak tua yang berjualan di pinggir jalan dan dagangannya kurang laku kamu bisa rencanakan membeli dagangannya pada saat pulang kantor dengan oke, nanti aku akan beli dagangan si bapak dan kasih sedikit uang lebihan bonus kantor hari ini. Dengan membiasakan hal itu, pola untuk berbuat baik akan semakin terbentuk. Coba deh kamu bayangin kalau semua orang di dunia ini punya mindset seperti itu making kindness as lifestyle not only an act

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Pendalaman Kebaikan Hati
lesson: Quiz
transkripsi: Pentingnya Kindness
Hai. Bagaimana sesi pertama kemarin? Semoga sudah lebih memahami tentang Kess. Ya. Kali ini saya akan mengajakmu kembali menjelajah lebih dalam tentang pentingnya berbuat baik dan bentuk kebaikan TERHADAP orang lain. Ketika kamu berbuat baik, apa yang memotivasi kamu melakukannya? Kess dilakukan karena didorong oleh beberapa hal karena ingin berguna bagi orang lain berkontribusi menjadi social support. membantu dan meningkatkan kualitas HIDUP orang lain atau sesederhana hanya ingin melakukan perbuatan baik. di dunia yang penuh kompetisi dan self interest penting untuk selalu menanamkan kindness dalam diri kita. Dengan adanya kindness, kita bisa meningkatkan hubungan yang baik dengan orang lain dan menguatkan satu sama lain. Karena sebagai makhluk sosial, saling membantu adalah salah satu cara untuk terus bisa bertahan HIDUP MEMBUKA MA dan PEKA TERHADAP KEADAAN SEKITAR bisa membantumu untuk mengaktifkan kadar kindness kita. kamu jadi lebih sadar bahwa ternyata banyak orang di sekitar kita yang membutuhkan bantuan dengan sekadar memberikan senyuman dan menegur sapa mungkin akan membuat hari orang lain lebih baik membukakan pintu untuk orang lain, membiasakan diri memisahkan sampah, membantu tetanggamu membawakan barang belanjaannya, mencarikan temanmu pekerjaan. Semuanya adalah bentuk kebaikan melakukan hal kecil yang bermanfaat tanpa kamu sadari orang atau lingkungan sekitarmu akan terbantu. This kind of acts are small. tapi bisa sangat berarti bagi sekitarmu. Yuk, lebih banyak lagi kita lakukan hal-hal baik

Kindness to Self
Hai. Kembali lagi dengan saya Ayu. Semoga kamu merasa semakin bahagia setelah melakukan hal yang baik. TERHADAP orang lain ya. kali ini saya ingin mengajak kamu untuk mundur sejenak dan berpikir sudahkah melakukan hal baik untuk diri kita sendiri. Dengan padatnya rutinitas kita saat ini yang serba cepat, dinamis, dan penuh tantangan, kita terkadang sudah terlalu sibuk untuk memikirkan orang lain. Fokus kita banyak tercurahkan pada rutinitas kita dan karena asyiknya sampai lupa juga untuk melakukan sesuatu yang baik TERHADAP diri sendiri. yuk coba untuk melakukan refleksi diri. Salah satunya dengan bertanya, sudahkah saya berbuat baik hari ini? Berbuat baik itu tidak sulit, hanya dibutuhkan kemauan. Hal ini penting karena dengan berbuat baik, kamu bisa membantu dirimu sendiri untuk lebih bahagia, lebih berharga seperti orang lain. Misalnya seminggu ini kamu sibuk dengan kerjaan kantor sampai lupa olahraga. Setelah menyadarinya kamu bertekad. Aku harus jalan pagi esok hari supaya badanku kembali fit dan TETAP sehat. Sayangi dirimu dengan memberi jeda pada diri untuk beristirahat dari hecticnya pekerjaan. Pergi ke tempat yang sejuk dan menyenangkan self reward dengan membeli hal yang menyenangkan. Tapi ingat, lakukan dengan mindful ya atau memuji dirimu sendiri dengan mengatakan you are doing a good job having a positive mindset juga bisa membantumu menjalani hari dengan lebih baik. Pikiran buruk tidak akan menuntunmu pada kebaikan. Tetapi dengan berpikir positif dalam SETIAP hal yang kamu lakukan akan memicu kamu untuk melakukan hal yang baik juga. Memang pikiran negatif itu sering bahkan mudah muncul. Namun kita bisa mulai mengelola pikiran kita supaya pikiran-pikiran negatif ini tidak mendominasi dan mengganggu hari-hari kita. Mulai dari kebaikan-kebaikan kecil bagi dirimu sendiri, mungkin kecil, tapi hal itu bisa berdampak sangat besar. Ketika kamu sudah melakukannya, rasanya menyenangkan loh. Yuk kita lakukan be kind to yourself.

Dampak Positif dari Kindness
Hai. Bagaimana tiga sesi pertama kemarin? Semoga kamu menjadi lebih aware ya dengan apa itu kindness. Kali ini kita akan lebih jauh lagi menggali tentang dampak positif dari kindness. Yang jelas dampaknya bagi kita adalah merasa diri menjadi lebih berguna. Kemudian hubungan kita dengan orang lain juga menjadi lebih baik dan kuat. Hal ini membuat kita merasa bahagia karena seperti ada kepuasan tersendiri ya bisa menolong sesama. doing kindness bisa menciptakan kehidupan yang lebih berkualitas yang apabila terus-menerus dilakukan akan memberikan pengaruh pada orang lain untuk melakukan kebaikan juga. Hari ini aku ditolong oleh temanku dengan mendapat pekerjaan yang cocok buatku. Aku sangat bahagia. Saat nanti ada adik kelas yang kesulitan mencari pekerjaan, aku juga akan menolaknya. bentuk kecil dari kebaikan akan berdampak besar. Dan jika terus ditingkatkan, optimis bahwa lingkungan kehidupan kita akan berubah menjadi lebih baik.

Menumbuhkan Kindness dalam Diri
Hai. Semoga hari ini kamu sudah melakukan kebaikan. Ya. Saya akan terus mengingatkan dan mengajakmu untuk bisa menumbuhkan kindness dalam dirimu. Coba kita renungkan. Kenapa ya kita harus berbuat baik. Apa sih untungnya? Kemudian sering muncul perdebatan being kind or being right. Kenapa tidak pilih dua-duanya melakukan sesuatu yang benar bisa dilakukan dengan cara yang baik. misalnya mengingatkan orang yang salah, tapi dengan cara yang baik, sopan dan tidak menyinggung. Sebagai makhluk yang individual dan juga sosial, Kynas muncul untuk menciptakan harmonisasi HIDUP yang baik, berbuat baik kepada orang lain karena kita percaya bahwa itu adalah hal yang benar untuk dilakukan sebagai makhluk sosial. Menurut Julia Reford Ma dan Sonya Libomorski PHD, ada tiga hal yang penting dilakukan untuk mengelola Kess. Yang pertama adalah model it. Ketika berbuat baik, definisikanlah kenapa kamu berbuat kebaikan tersebut. Misalnya karena melihat teman kantormu bersedih dan sedang down sampai tidak fokus bekerja, kamu bisa menawarkan bantuan. Kayaknya kamu lagi ada masalah ya sampai kerjaan terbengkalai. Ada yang mau aku bantu. yang kedua celebrate it. Ketika kamu melihat seseorang melakukan hal baik, kamu bisa berikan pengakuan atau apresiasi dengan berkata kamu baik banget dianterin dia ke rumah sakit. Padahal kamu juga udah harus pulang. Yang ketiga enable it. Mungkin kamu suka melihat seorang bapak tua yang berjualan di pinggir jalan dan dagangannya kurang laku kamu bisa rencanakan membeli dagangannya pada saat pulang kantor dengan oke, nanti aku akan beli dagangan si bapak dan kasih sedikit uang lebihan bonus kantor hari ini. Dengan membiasakan hal itu, pola untuk berbuat baik akan semakin terbentuk. Coba deh kamu bayangin kalau semua orang di dunia ini punya mindset seperti itu making kindness as lifestyle not only an act

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Pengenalan Kindness
Halo, saya Ayu. Di sesi kali ini saya ingin mengajakmu menyalami arti kata kindness. Apa sih kindness itu? Seperti yang dikatakan Karin Hall PhD dari Psychology Today, kebaikan adalah sebuah keadaan, perilaku dan sifat yang memberikan dampak positif, baik untuk diri sendiri maupun sekitar kita wujud dari sebuah kebaikan itu bisa ditunjukkan dengan perilaku perkataan dan perhatian. Berbuat baik, butuh keberanian dan strong willow. Sudah berapa kali kamu berbuat baik dalam bentuk apa? Berbuat baik dapat memberikan kebaikan bagi kedua pihak. Tidak hanya bagi yang menerima, tapi juga bagi yang memberi kebaikan hal kecil seperti membantu membawakan barang, mendengarkan orang lain bercerita sudah merupakan bentuk kecil dari kindness. Tapi pernah nggak kamu mendengar perkataan seperti ini? jangan terlalu baik sama orang. Nanti kamu dimanfaatin loh. Itu karena kindness sering diasosiasikan dengan kelemahan atau weakness dan sesuatu yang terkesan naif. Padahal kebaikan jauh lebih besar daripada itu. Tidak ada salahnya kita menunjukkan perbuatan baik dan empati kepada orang lain. Karena mungkin orang tersebut sebenarnya sedang sangat membutuhkan bantuan kebaikan, tetapi tidak punya nyali untuk mengatakannya.

Pentingnya Kindness
Hai. Bagaimana sesi pertama kemarin? Semoga sudah lebih memahami tentang Kess. Ya. Kali ini saya akan mengajakmu kembali menjelajah lebih dalam tentang pentingnya berbuat baik dan bentuk kebaikan TERHADAP orang lain. Ketika kamu berbuat baik, apa yang memotivasi kamu melakukannya? Kess dilakukan karena didorong oleh beberapa hal karena ingin berguna bagi orang lain berkontribusi menjadi social support. membantu dan meningkatkan kualitas HIDUP orang lain atau sesederhana hanya ingin melakukan perbuatan baik. di dunia yang penuh kompetisi dan self interest penting untuk selalu menanamkan kindness dalam diri kita. Dengan adanya kindness, kita bisa meningkatkan hubungan yang baik dengan orang lain dan menguatkan satu sama lain. Karena sebagai makhluk sosial, saling membantu adalah salah satu cara untuk terus bisa bertahan HIDUP MEMBUKA MA dan PEKA TERHADAP KEADAAN SEKITAR bisa membantumu untuk mengaktifkan kadar kindness kita. kamu jadi lebih sadar bahwa ternyata banyak orang di sekitar kita yang membutuhkan bantuan dengan sekadar memberikan senyuman dan menegur sapa mungkin akan membuat hari orang lain lebih baik membukakan pintu untuk orang lain, membiasakan diri memisahkan sampah, membantu tetanggamu membawakan barang belanjaannya, mencarikan temanmu pekerjaan. Semuanya adalah bentuk kebaikan melakukan hal kecil yang bermanfaat tanpa kamu sadari orang atau lingkungan sekitarmu akan terbantu. This kind of acts are small. tapi bisa sangat berarti bagi sekitarmu. Yuk, lebih banyak lagi kita lakukan hal-hal baik

Kindness to Self
Hai. Kembali lagi dengan saya Ayu. Semoga kamu merasa semakin bahagia setelah melakukan hal yang baik. TERHADAP orang lain ya. kali ini saya ingin mengajak kamu untuk mundur sejenak dan berpikir sudahkah melakukan hal baik untuk diri kita sendiri. Dengan padatnya rutinitas kita saat ini yang serba cepat, dinamis, dan penuh tantangan, kita terkadang sudah terlalu sibuk untuk memikirkan orang lain. Fokus kita banyak tercurahkan pada rutinitas kita dan karena asyiknya sampai lupa juga untuk melakukan sesuatu yang baik TERHADAP diri sendiri. yuk coba untuk melakukan refleksi diri. Salah satunya dengan bertanya, sudahkah saya berbuat baik hari ini? Berbuat baik itu tidak sulit, hanya dibutuhkan kemauan. Hal ini penting karena dengan berbuat baik, kamu bisa membantu dirimu sendiri untuk lebih bahagia, lebih berharga seperti orang lain. Misalnya seminggu ini kamu sibuk dengan kerjaan kantor sampai lupa olahraga. Setelah menyadarinya kamu bertekad. Aku harus jalan pagi esok hari supaya badanku kembali fit dan TETAP sehat. Sayangi dirimu dengan memberi jeda pada diri untuk beristirahat dari hecticnya pekerjaan. Pergi ke tempat yang sejuk dan menyenangkan self reward dengan membeli hal yang menyenangkan. Tapi ingat, lakukan dengan mindful ya atau memuji dirimu sendiri dengan mengatakan you are doing a good job having a positive mindset juga bisa membantumu menjalani hari dengan lebih baik. Pikiran buruk tidak akan menuntunmu pada kebaikan. Tetapi dengan berpikir positif dalam SETIAP hal yang kamu lakukan akan memicu kamu untuk melakukan hal yang baik juga. Memang pikiran negatif itu sering bahkan mudah muncul. Namun kita bisa mulai mengelola pikiran kita supaya pikiran-pikiran negatif ini tidak mendominasi dan mengganggu hari-hari kita. Mulai dari kebaikan-kebaikan kecil bagi dirimu sendiri, mungkin kecil, tapi hal itu bisa berdampak sangat besar. Ketika kamu sudah melakukannya, rasanya menyenangkan loh. Yuk kita lakukan be kind to yourself.

Dampak Positif dari Kindness
Hai. Bagaimana tiga sesi pertama kemarin? Semoga kamu menjadi lebih aware ya dengan apa itu kindness. Kali ini kita akan lebih jauh lagi menggali tentang dampak positif dari kindness. Yang jelas dampaknya bagi kita adalah merasa diri menjadi lebih berguna. Kemudian hubungan kita dengan orang lain juga menjadi lebih baik dan kuat. Hal ini membuat kita merasa bahagia karena seperti ada kepuasan tersendiri ya bisa menolong sesama. doing kindness bisa menciptakan kehidupan yang lebih berkualitas yang apabila terus-menerus dilakukan akan memberikan pengaruh pada orang lain untuk melakukan kebaikan juga. Hari ini aku ditolong oleh temanku dengan mendapat pekerjaan yang cocok buatku. Aku sangat bahagia. Saat nanti ada adik kelas yang kesulitan mencari pekerjaan, aku juga akan menolaknya. bentuk kecil dari kebaikan akan berdampak besar. Dan jika terus ditingkatkan, optimis bahwa lingkungan kehidupan kita akan berubah menjadi lebih baik.

Menumbuhkan Kindness dalam Diri
Hai. Semoga hari ini kamu sudah melakukan kebaikan. Ya. Saya akan terus mengingatkan dan mengajakmu untuk bisa menumbuhkan kindness dalam dirimu. Coba kita renungkan. Kenapa ya kita harus berbuat baik. Apa sih untungnya? Kemudian sering muncul perdebatan being kind or being right. Kenapa tidak pilih dua-duanya melakukan sesuatu yang benar bisa dilakukan dengan cara yang baik. misalnya mengingatkan orang yang salah, tapi dengan cara yang baik, sopan dan tidak menyinggung. Sebagai makhluk yang individual dan juga sosial, Kynas muncul untuk menciptakan harmonisasi HIDUP yang baik, berbuat baik kepada orang lain karena kita percaya bahwa itu adalah hal yang benar untuk dilakukan sebagai makhluk sosial. Menurut Julia Reford Ma dan Sonya Libomorski PHD, ada tiga hal yang penting dilakukan untuk mengelola Kess. Yang pertama adalah model it. Ketika berbuat baik, definisikanlah kenapa kamu berbuat kebaikan tersebut. Misalnya karena melihat teman kantormu bersedih dan sedang down sampai tidak fokus bekerja, kamu bisa menawarkan bantuan. Kayaknya kamu lagi ada masalah ya sampai kerjaan terbengkalai. Ada yang mau aku bantu. yang kedua celebrate it. Ketika kamu melihat seseorang melakukan hal baik, kamu bisa berikan pengakuan atau apresiasi dengan berkata kamu baik banget dianterin dia ke rumah sakit. Padahal kamu juga udah harus pulang. Yang ketiga enable it. Mungkin kamu suka melihat seorang bapak tua yang berjualan di pinggir jalan dan dagangannya kurang laku kamu bisa rencanakan membeli dagangannya pada saat pulang kantor dengan oke, nanti aku akan beli dagangan si bapak dan kasih sedikit uang lebihan bonus kantor hari ini. Dengan membiasakan hal itu, pola untuk berbuat baik akan semakin terbentuk. Coba deh kamu bayangin kalau semua orang di dunia ini punya mindset seperti itu making kindness as lifestyle not only an act

judul kursus: Character Building - Kebaikan Hati
nama institusi: Mindtera
chapter: Penilaian
lesson: Assignment
transkripsi: Pengenalan Kindness
Halo, saya Ayu. Di sesi kali ini saya ingin mengajakmu menyalami arti kata kindness. Apa sih kindness itu? Seperti yang dikatakan Karin Hall PhD dari Psychology Today, kebaikan adalah sebuah keadaan, perilaku dan sifat yang memberikan dampak positif, baik untuk diri sendiri maupun sekitar kita wujud dari sebuah kebaikan itu bisa ditunjukkan dengan perilaku perkataan dan perhatian. Berbuat baik, butuh keberanian dan strong willow. Sudah berapa kali kamu berbuat baik dalam bentuk apa? Berbuat baik dapat memberikan kebaikan bagi kedua pihak. Tidak hanya bagi yang menerima, tapi juga bagi yang memberi kebaikan hal kecil seperti membantu membawakan barang, mendengarkan orang lain bercerita sudah merupakan bentuk kecil dari kindness. Tapi pernah nggak kamu mendengar perkataan seperti ini? jangan terlalu baik sama orang. Nanti kamu dimanfaatin loh. Itu karena kindness sering diasosiasikan dengan kelemahan atau weakness dan sesuatu yang terkesan naif. Padahal kebaikan jauh lebih besar daripada itu. Tidak ada salahnya kita menunjukkan perbuatan baik dan empati kepada orang lain. Karena mungkin orang tersebut sebenarnya sedang sangat membutuhkan bantuan kebaikan, tetapi tidak punya nyali untuk mengatakannya.

Pentingnya Kindness
Hai. Bagaimana sesi pertama kemarin? Semoga sudah lebih memahami tentang Kess. Ya. Kali ini saya akan mengajakmu kembali menjelajah lebih dalam tentang pentingnya berbuat baik dan bentuk kebaikan TERHADAP orang lain. Ketika kamu berbuat baik, apa yang memotivasi kamu melakukannya? Kess dilakukan karena didorong oleh beberapa hal karena ingin berguna bagi orang lain berkontribusi menjadi social support. membantu dan meningkatkan kualitas HIDUP orang lain atau sesederhana hanya ingin melakukan perbuatan baik. di dunia yang penuh kompetisi dan self interest penting untuk selalu menanamkan kindness dalam diri kita. Dengan adanya kindness, kita bisa meningkatkan hubungan yang baik dengan orang lain dan menguatkan satu sama lain. Karena sebagai makhluk sosial, saling membantu adalah salah satu cara untuk terus bisa bertahan HIDUP MEMBUKA MA dan PEKA TERHADAP KEADAAN SEKITAR bisa membantumu untuk mengaktifkan kadar kindness kita. kamu jadi lebih sadar bahwa ternyata banyak orang di sekitar kita yang membutuhkan bantuan dengan sekadar memberikan senyuman dan menegur sapa mungkin akan membuat hari orang lain lebih baik membukakan pintu untuk orang lain, membiasakan diri memisahkan sampah, membantu tetanggamu membawakan barang belanjaannya, mencarikan temanmu pekerjaan. Semuanya adalah bentuk kebaikan melakukan hal kecil yang bermanfaat tanpa kamu sadari orang atau lingkungan sekitarmu akan terbantu. This kind of acts are small. tapi bisa sangat berarti bagi sekitarmu. Yuk, lebih banyak lagi kita lakukan hal-hal baik

Kindness to Self
Hai. Kembali lagi dengan saya Ayu. Semoga kamu merasa semakin bahagia setelah melakukan hal yang baik. TERHADAP orang lain ya. kali ini saya ingin mengajak kamu untuk mundur sejenak dan berpikir sudahkah melakukan hal baik untuk diri kita sendiri. Dengan padatnya rutinitas kita saat ini yang serba cepat, dinamis, dan penuh tantangan, kita terkadang sudah terlalu sibuk untuk memikirkan orang lain. Fokus kita banyak tercurahkan pada rutinitas kita dan karena asyiknya sampai lupa juga untuk melakukan sesuatu yang baik TERHADAP diri sendiri. yuk coba untuk melakukan refleksi diri. Salah satunya dengan bertanya, sudahkah saya berbuat baik hari ini? Berbuat baik itu tidak sulit, hanya dibutuhkan kemauan. Hal ini penting karena dengan berbuat baik, kamu bisa membantu dirimu sendiri untuk lebih bahagia, lebih berharga seperti orang lain. Misalnya seminggu ini kamu sibuk dengan kerjaan kantor sampai lupa olahraga. Setelah menyadarinya kamu bertekad. Aku harus jalan pagi esok hari supaya badanku kembali fit dan TETAP sehat. Sayangi dirimu dengan memberi jeda pada diri untuk beristirahat dari hecticnya pekerjaan. Pergi ke tempat yang sejuk dan menyenangkan self reward dengan membeli hal yang menyenangkan. Tapi ingat, lakukan dengan mindful ya atau memuji dirimu sendiri dengan mengatakan you are doing a good job having a positive mindset juga bisa membantumu menjalani hari dengan lebih baik. Pikiran buruk tidak akan menuntunmu pada kebaikan. Tetapi dengan berpikir positif dalam SETIAP hal yang kamu lakukan akan memicu kamu untuk melakukan hal yang baik juga. Memang pikiran negatif itu sering bahkan mudah muncul. Namun kita bisa mulai mengelola pikiran kita supaya pikiran-pikiran negatif ini tidak mendominasi dan mengganggu hari-hari kita. Mulai dari kebaikan-kebaikan kecil bagi dirimu sendiri, mungkin kecil, tapi hal itu bisa berdampak sangat besar. Ketika kamu sudah melakukannya, rasanya menyenangkan loh. Yuk kita lakukan be kind to yourself.

Dampak Positif dari Kindness
Hai. Bagaimana tiga sesi pertama kemarin? Semoga kamu menjadi lebih aware ya dengan apa itu kindness. Kali ini kita akan lebih jauh lagi menggali tentang dampak positif dari kindness. Yang jelas dampaknya bagi kita adalah merasa diri menjadi lebih berguna. Kemudian hubungan kita dengan orang lain juga menjadi lebih baik dan kuat. Hal ini membuat kita merasa bahagia karena seperti ada kepuasan tersendiri ya bisa menolong sesama. doing kindness bisa menciptakan kehidupan yang lebih berkualitas yang apabila terus-menerus dilakukan akan memberikan pengaruh pada orang lain untuk melakukan kebaikan juga. Hari ini aku ditolong oleh temanku dengan mendapat pekerjaan yang cocok buatku. Aku sangat bahagia. Saat nanti ada adik kelas yang kesulitan mencari pekerjaan, aku juga akan menolaknya. bentuk kecil dari kebaikan akan berdampak besar. Dan jika terus ditingkatkan, optimis bahwa lingkungan kehidupan kita akan berubah menjadi lebih baik.

Menumbuhkan Kindness dalam Diri
Hai. Semoga hari ini kamu sudah melakukan kebaikan. Ya. Saya akan terus mengingatkan dan mengajakmu untuk bisa menumbuhkan kindness dalam dirimu. Coba kita renungkan. Kenapa ya kita harus berbuat baik. Apa sih untungnya? Kemudian sering muncul perdebatan being kind or being right. Kenapa tidak pilih dua-duanya melakukan sesuatu yang benar bisa dilakukan dengan cara yang baik. misalnya mengingatkan orang yang salah, tapi dengan cara yang baik, sopan dan tidak menyinggung. Sebagai makhluk yang individual dan juga sosial, Kynas muncul untuk menciptakan harmonisasi HIDUP yang baik, berbuat baik kepada orang lain karena kita percaya bahwa itu adalah hal yang benar untuk dilakukan sebagai makhluk sosial. Menurut Julia Reford Ma dan Sonya Libomorski PHD, ada tiga hal yang penting dilakukan untuk mengelola Kess. Yang pertama adalah model it. Ketika berbuat baik, definisikanlah kenapa kamu berbuat kebaikan tersebut. Misalnya karena melihat teman kantormu bersedih dan sedang down sampai tidak fokus bekerja, kamu bisa menawarkan bantuan. Kayaknya kamu lagi ada masalah ya sampai kerjaan terbengkalai. Ada yang mau aku bantu. yang kedua celebrate it. Ketika kamu melihat seseorang melakukan hal baik, kamu bisa berikan pengakuan atau apresiasi dengan berkata kamu baik banget dianterin dia ke rumah sakit. Padahal kamu juga udah harus pulang. Yang ketiga enable it. Mungkin kamu suka melihat seorang bapak tua yang berjualan di pinggir jalan dan dagangannya kurang laku kamu bisa rencanakan membeli dagangannya pada saat pulang kantor dengan oke, nanti aku akan beli dagangan si bapak dan kasih sedikit uang lebihan bonus kantor hari ini. Dengan membiasakan hal itu, pola untuk berbuat baik akan semakin terbentuk. Coba deh kamu bayangin kalau semua orang di dunia ini punya mindset seperti itu making kindness as lifestyle not only an act

judul kursus: Character BuildingÂ -Â Kejujuran
nama institusi: Mindtera
chapter: Kejujuran
lesson: A Fruitful Character
transkripsi: kejujuran punya peranan penting dalam segala aspek kehidupan kita. Tidak hanya untuk diri sendiri, tetapi juga untuk orang lain. Mari belajar yuk. Halo teman Mindy, apa kabar? Sejak kecil teman Mindy pasti sering mendengar nasihat dari orang tua atau guru yang mengingatkan agar kita selalu berperilaku jujur. Kejujuran itu bukan hanya dalam bentuk kata-kata, melainkan juga perbuatan. Sayangnya, semakin kita dewasa, perilaku berbohong tidak sengaja atau bahkan sengaja kita lakukan dengan dalih tidak enakan. Menjaga perasaan orang lain, atau sebagai usaha untuk membela diri sendiri. Sebelum My menjelaskan lebih jauh tentang pentingnya memiliki honesty, yuk, ketahui dulu apa sih sebenarnya honesty itu. Menurut Alan Moore dalam situs Palipedia, Hanti atau kejujuran adalah aspek karakter atau moral yang berorientasi positif karena mengandung integritas, keterbukaan dan keterusterangan. kejujuran juga bisa berarti seseorang dengan perilaku tersebut bisa dipercaya, setia, baik, dan tulus. kejujuran dalam kehidupan sehari-hari memang mudah dimengerti, tapi sulit untuk dilakukan secara langsung. Sebagai contoh, ketika seorang teman memakai baju yang menurutmu tidak cocok dengan dirinya, akankah kamu mengatakan yang sejujurnya atau justru melontarkan pujian? Pengertian white lies atau kebohongan demi kebaikan memang sering menjebak kita dalam situasi bingung memilih untuk BERSIKAP jujur atau tidak. Namun, walaupun sulit, kejujuran ternyata memiliki banyak dampak baik. Menurut sebuah riset dari Notre Dame University, Orang-orang yang lebih memilih untuk berbohong meski demi kebaikan lebih rentan mengalami masalah kesehatan baik fisik dan mental dibanding mereka yang mengutamakan amnesty. Kejujuran, bukan hanya ketika kamu berhadapan dengan orang lain loh. jujur kepada diri sendiri dan rencana-rencana masa depanmu juga sama pentingnya. Karena kadang kita juga sering bersembunyi dan tidak mendengarkan diri kita sendiri, bukan sebelum kamu mendengarkan episode selanjutnya, mungkin kamu bisa coba untuk mencari tahu seberapa jujur kamu dengan dirimu sendiri. Tanyakan pertanyaan ini. Apakah kamu bisa menjelaskan sifat-sifat dirimu? Apakah kamu bisa menjelaskan mimpi dan rencana masa depanmu? Semakin banyak pertanyaan jujur yang kamu tanyakan ke dirimu sendiri. Semakin kamu sadar bahwa kejujuran itu akan membawamu menuju titik yang lebih terang dalam kehidupan. Selamat mencoba.

judul kursus: Character BuildingÂ -Â Kejujuran
nama institusi: Mindtera
chapter: Kejujuran
lesson: Quiz
transkripsi: kejujuran punya peranan penting dalam segala aspek kehidupan kita. Tidak hanya untuk diri sendiri, tetapi juga untuk orang lain. Mari belajar yuk. Halo teman Mindy, apa kabar? Sejak kecil teman Mindy pasti sering mendengar nasihat dari orang tua atau guru yang mengingatkan agar kita selalu berperilaku jujur. Kejujuran itu bukan hanya dalam bentuk kata-kata, melainkan juga perbuatan. Sayangnya, semakin kita dewasa, perilaku berbohong tidak sengaja atau bahkan sengaja kita lakukan dengan dalih tidak enakan. Menjaga perasaan orang lain, atau sebagai usaha untuk membela diri sendiri. Sebelum My menjelaskan lebih jauh tentang pentingnya memiliki honesty, yuk, ketahui dulu apa sih sebenarnya honesty itu. Menurut Alan Moore dalam situs Palipedia, Hanti atau kejujuran adalah aspek karakter atau moral yang berorientasi positif karena mengandung integritas, keterbukaan dan keterusterangan. kejujuran juga bisa berarti seseorang dengan perilaku tersebut bisa dipercaya, setia, baik, dan tulus. kejujuran dalam kehidupan sehari-hari memang mudah dimengerti, tapi sulit untuk dilakukan secara langsung. Sebagai contoh, ketika seorang teman memakai baju yang menurutmu tidak cocok dengan dirinya, akankah kamu mengatakan yang sejujurnya atau justru melontarkan pujian? Pengertian white lies atau kebohongan demi kebaikan memang sering menjebak kita dalam situasi bingung memilih untuk BERSIKAP jujur atau tidak. Namun, walaupun sulit, kejujuran ternyata memiliki banyak dampak baik. Menurut sebuah riset dari Notre Dame University, Orang-orang yang lebih memilih untuk berbohong meski demi kebaikan lebih rentan mengalami masalah kesehatan baik fisik dan mental dibanding mereka yang mengutamakan amnesty. Kejujuran, bukan hanya ketika kamu berhadapan dengan orang lain loh. jujur kepada diri sendiri dan rencana-rencana masa depanmu juga sama pentingnya. Karena kadang kita juga sering bersembunyi dan tidak mendengarkan diri kita sendiri, bukan sebelum kamu mendengarkan episode selanjutnya, mungkin kamu bisa coba untuk mencari tahu seberapa jujur kamu dengan dirimu sendiri. Tanyakan pertanyaan ini. Apakah kamu bisa menjelaskan sifat-sifat dirimu? Apakah kamu bisa menjelaskan mimpi dan rencana masa depanmu? Semakin banyak pertanyaan jujur yang kamu tanyakan ke dirimu sendiri. Semakin kamu sadar bahwa kejujuran itu akan membawamu menuju titik yang lebih terang dalam kehidupan. Selamat mencoba.

judul kursus: Character BuildingÂ -Â Kejujuran
nama institusi: Mindtera
chapter: Pendalaman Kejujuran
lesson: The Quality of Honesty
transkripsi: sebenarnya seberapa penting sih untuk menjadi jujur dalam kehidupan nyata? Mungkin kamu masih ragu atau belum tahu alasan kenapa kejujuran penting untuk SETIAP hal dalam hidupmu. Yuk kita pelajari teman Mindy. Mungkin kamu pernah mendengar seseorang berkata kalimat semacam ini. Jangan terlalu jujur nanti akan mudah dimanfaatkan orang Semakin kita dewasa, memang kita cenderung berpikir lebih lama sebelum melakukan sesuatu. Bahkan mesti hal itu sudah pasti sesuatu yang baik. Mungkin karena konsep kejujuran yang selalu identik dengan menebar kebaikan dan meraih makna positif, tidak selalu terjadi di dunia nyata. seperti contoh dalam berita, orang yang berbuat baik dan jujur malah mendapat tuduhan atau hukuman penjara. Tapi teman My kejujuran ibarat menabur benih yang akan tumbuh di masa depan. Ini adalah bangunan kepercayaan yang dampak baiknya akan terasa dalam kehidupan jangka panjang. Misalnya dalam hubungan asmara, kejujuran akan menjadi pondasi yang terus menjaga hubungan TETAP sehat dan berjalan baik. hal yang sama juga berlaku untuk relasi pekerjaan atau refleksi diri. Ketika banyak kebohongan yang terjadi, itu berarti ada toksik atau sesuatu yang harus kita perbaiki. Bukan hanya itu, kejujuran juga sesuatu yang dapat mempengaruhi banyak orang loh. kamu pasti pernah berada di sebuah forum diskusi pembicaraan dimana kamu takut untuk mengutarakan pendapat. Namun ketika ada yang berani jujur menggemakkan pendapatnya, maka biasanya ada orang-orang lain yang juga berani melakukan hal yang sama. Jadi untuk hal apapun di dalam hidupmu, usahakan untuk terus mengelola kejujuran itu ya. Apabila kejujuran adalah hal yang sulit bagimu, kamu bisa mulai dari hal terkecil seperti menuliskan di jurnalmu. Tulislah perasaan hatimu sejujur-jujurnya seperti apa yang kamu alami hari itu. Apa yang membuat kamu senang atau sedih, bahkan unek-unek terdalam yang kamu miliki. dengan sering menuliskan jurnal, kamu akan mulai terbiasa menerapkan amnesti dalam rasa berpikir dan bertindak. MINDI HARAP Kejujuran ini bisa kamu tingkatkan dalam banyak aspek lainnya di kehidupanmu ya

judul kursus: Character BuildingÂ -Â Kejujuran
nama institusi: Mindtera
chapter: Pendalaman Kejujuran
lesson: A Joy to Yourself
transkripsi: kebahagiaan selalu identik dengan kepuasan HIDUP, kedamaian hati, dan keinginan yang terkabulkan. Lalu apa sih hubungannya kejujuran dengan kebahagiaan? Yuk langsung simak. ada yang bilang berbohong itu seperti menyalakan bom waktu. Karena semakin besar kebohongan yang kita buat, maka semakin besar pula kemungkinan kebohongan tersebut akan terbongkar suatu hari nanti ketika berbohong, kita biasanya juga menjadi orang yang lebih gelisah, takut, dan lebih banyak pikiran karena menyimpan rahasia yang tidak mau diketahui orang banyak kejujuran tentu bekerja sebaliknya teman Mindy karena mengeluarkan perasaan yang sesungguhnya akan membuat kita lebih lega dan tenang. Tidak hanya itu, dalam sebuah artikel dari New York Times buatan Judy Ketteler berjudul How Honesty Could Make You Happier dikatakan bahwa kejujuran akan membuat kita merasa lebih baik tentang diri kita sendiri, walaupun kejujuran tidak selalu mudah dilakukan. Namun menurut Judy menjadi seseorang yang melakukan sesuatu yang benar akan membuat interaksi kita dengan sekitar menjadi lebih baik. tentunya hal ini juga akan membawa kedamaian hati dan membuat kita lebih bijak dalam berpikir, bukan? Nah, bagaimana dengan kamu teman Mindy SIAP menerapkan amnesty untuk mendapat lebih banyak kebahagiaan dalam hidupmu. Kamu bisa mulai menerapkan cara yang sama dengan dilakukan Judy Kettler, yaitu dengan fokus pada kejujuran sebagai cara terbaik kita berpartisipasi aktif dengan dunia di sekitar kita.

judul kursus: Character BuildingÂ -Â Kejujuran
nama institusi: Mindtera
chapter: Pendalaman Kejujuran
lesson: An Honest Life
transkripsi: kita sudah sampai di episode terakhir teman Mindy. Di episode ini, Mindy akan merangkum lagi apa saja yang sudah kita pelajari dan mengambil kesimpulan dari topik kita, yaitu kejujuran atau honesty. Yuk, kita mulai teman My. Kita sudah belajar tentang apa itu kejujuran. Kenapa hal itu sangat penting dan memahami kejujuran sebagai nilai yang sangat penting untuk dikembangkan dalam kehidupan kita. Dari semua yang sudah dijabarkan di sebelumnya, kita bisa merangkum bahwa kejujuran mungkin tidak mudah untuk dilakukan, namun akan membuahkan hasil yang sepadan dengan kedewasaan kita untuk terus berkembang sebagai manusia. Dengan mempelajari dan menerapkan kejujuran dalam diri, kita bukan hanya akan menjadi pribadi yang tenang, bijak, dan adil, melainkan juga tahu apa yang harus diprioritaskan dalam sebuah situasi. Misalnya ketika harus memilih waktu untuk me time atau hangout bersama teman-teman, kamu jadi tahu apa yang kamu butuhkan tanpa terbayang beban atau penyesalan. Honesty membuat kita percaya dengan pilihan kita dan SIAP mengambil resiko untuk itu karena kita percaya kita melakukan sesuatu yang benar. Inilah yang membuat honesty bisa mendatangkan perasaan tenang, bahkan bahagia. Sebagai kesimpulan, honesty atau kejujuran adalah sikap atau nilai yang sangat penting. Bahkan bisa dibilang adalah sebuah life skill yang wajib kita miliki. Kejujuran adalah cara yang terbaik untuk mendapatkan kepercayaan dari orang lain, juga cara termudah untuk selalu dekat dan mencintai diri sendiri. Kalau teman Mindy masih merasakan kesulitan untuk bisa sepenuhnya menerapkan kejujuran, mulailah dengan mencerna terlebih dahulu situasi yang tengah terjadi. Seringkali saat kita terpaksa berbohong adalah karena kita memilih langsung berbicara ketika sebenarnya kita bisa memilih untuk diam dan berpikir dan terlebih dahulu. dengan mulai pelan-pelan MINDI HARAP Kamu bisa mulai berani untuk menerapkan kejujuran dalam SETIAP hal di hidupmu. Kamu pasti bisa semangat.

judul kursus: 5 Jurus Aman Secara Keuangan
nama institusi: Laruno - Tung DesemÂ Waringin
chapter: 5 Jurus Aman Secara Keuangan
lesson: 5 Jurus Aman Secara Keuangan
transkripsi: 0:00 Gini.
0:01 Siapa yang mau belajar tentang aset alokasi Bapak Ibu supaya Anda aman? Sebentar. Siapa yang mau lima jurus, Bapak Ibu, belajar bagaimana Anda investasi aman dan menguntungkan? Siapa yang mau angkat tangan, angkat tangan, saya?
0:10 Siapa yang mau angkat dua, angkat tangan, saya?
0:12 Sikut-sikut kanan dulu. Penting! Hoi!
0:15 Dua kali Bapak Ibu keras. Ya ya ya.
0:17
0:29 Wow! Wow. Lima jurus, Bapak Ibu. Kemudian berikutnya Bapak Ibu, nomor satu Bapak Ibu, kalau Anda mau aman, Bapak Ibu, nomor satu harus melakukan satu yang namanya aset alokasi. Nomor satu melakukan apa yang namanya?
0:37 Aset alokasi.
0:41 Anda enggak boleh taruh semua, saham-saham semua, properti semua, bisnis-bisnis semua. Bisnis Anda lagi untung digulung terus, tidak boleh, Bapak Ibu. Nah, memang ada dua aliran. Ketika Anda masih muda yo, ketika Anda masih
0:52 Muda.
0:53 Dengan syarat umurnya masih muda, Anda masih miskin, masih apa? Miskin.
0:57 Kumpulkan, Bapak Ibu, kepada satu investasi leher ke atas dulu, otak Anda, Anda dapat Taha. Gebuk di satu Bapak Ibu, Anda bisa kaya. Itu aliran Antony, bukan, aliran Robert T. Kiyosaki. Siapa yang pernah dengar kata Robert T. Kiyosaki angkat tangan? Pengarang buku Rich Dad Poor Dad. Saya tanya, siapa yang sudah punya bukunya angkat tangan? Siapa yang sudah baca Bapak Ibu? Siapa yang baca sampai selesai? Loh kok tinggal dikit?
1:11
1:21 Itu problemnya buku Bapak Ibu enggak dipaksa.
1:23 Nah, Robert Kiyosaki, Bapak Ibu, menganjurkan, dia paling benci Bapak Ibu terhadap satu yang namanya aset alokasi.
1:26 Tapi pada akhirnya dia juga aset alokasi. Dia benci orang muda aset alokasi. Masih muda aset alokasi kapan kayanya. Aliran kedua Bapak Ibu, Anthony Robbins. Anda masih muda tetap harus aset alokasi. Antony percaya terhadap satu hukum kebiasaan. Tung Desem Waringin. Siapa yang pengin tau, Bapak Ibu, Tung Desem Waringin alirannya termasuk di mana? Angkat, angkat tangan, saya.
1:47
1:52 Siapa yang tau angkat dua, angkat tangan, saya?
1:53
1:55 Saya termasuk Antony Robbins, Bapak Ibu. Dari awal masih muda tetap aset alokasi. Bilang dong, wae!
1:56 Wae.
2:00 Yang dimaksudkan Robert Kiyosaki betul. Ketika Anda masih muda gebuk semua 100%, nanti akan saya share tentang umur. Perhatikan Bapak Ibu. Kalau Anda baru umur 20-an, umur berapa?
2:03 20-an.
2:09 Belum 30, belum apa?
2:11 30.
2:12 Anda punya penghasilan misalnya satu bulan 10 juta, lumayan?
2:15 Lumayan.
2:18 Lumayan. Satu tahun 120
2:19 juta. Anda punya tabungan 300 juta, Anda punya tabungan?
2:21
2:23 300.
2:23 Kemudian Anda taruh 100%, Anda taruh?
2:24 100%.
2:26 Tapi Anda masih punya active income.
2:28 Anda taruh 100% gagal, habis 300 juta. Anda masih bisa mulai lagi. Tapi kalau Anda umurnya sudah 75,
2:35 Anda tidak kerja, Anda punya aset 300 miliar, 300 miliar taruhin semua. Begitu habis jadi nol. Ikutin saya, modar, apa?
2:46 Modar.
2:48 Beda umur, beda income, beda aset, enggak boleh persentase. Persentase paling menyesatkan, Bapak Ibu. Tapi nanti kita bisa akalin. Sekarang, Bapak Ibu, nih. Nomor satu Bapak Ibu, investasi Bapak Ibu, paling iki yang lima hal. Lima hal Bapak Ibu. Nomor satunya Bapak Ibu, aset alokasi. Nomor satunya apa?
2:52 Aset alokasi.
3:06 Anthony bilang, dari awal Anda sisihkan. Waktu saya ikut seminarnya Anthony Robbins bayar 4.900 sing dolar, Bapak Ibu, seminar empat hari, Bapak Ibu. Waktu dia ngomong begini Bapak Ibu, mendebat ada satu laki-laki, "Tony, is not make sense for me. I'm still young. And you know, why must invest?" Kenapa harus invest? Bunganya kecil hasilnya kecil. Untuk aman biasanya kecil Bapak Ibu. "Saya bisa gulungkan lagi untung ratusan persen every year. Why I must accept 8%, 10%, 5%? Why?" Lagi ngomong gitu, Antony mau jawab mendadak ada satu perempuan, "Tony, may I answer that question?" Boleh saya jawab pertanyaan tadi? si si si orang ini Bapak Ibu langsung, Antony bilang, "Sure." Yang perempuan ngomong, "Now I 48." Sekarang saya 48. "20 years ago, I attend Tony Robbins seminar." "And I am the one who say like you." Saya ngomong seperti kamu. Ngapain harus aset alokasi? Orang dari awal saya sudah bisa kok. Orang dari awal saya bisa kaya dapat banyak kok, peluangkan enggak datang dua kali, harus kita gebuk lagi." Kemudian jawabannya, Bapak Ibu,
3:21 dia ngomong, dia cerita lagi. "Saat saya gulung lagi. Orang cenderung mengulangi yang Menguntungkan.
4:26 Menguntungkan. Padahal belum tentu menguntungkan. Satu miliar, Anda punya kekayaan, 100 juta hutang 300 juta, jebret. Anda jadi untung jadi 1 miliar. Satu miliar hutang 3 miliar, untung jadi 5 miliar. Dahsyat? Tantangannya, Bapak Ibu, Anda akan cenderung mengulangi 5 miliar berani hutang toh? Hutang lagi 15 miliar, kemudian untung jadi 50 miliar. Terus Bapak Ibu, kemudian akhirnya jadi 1 triliun, hutang lagi 3 triliun jadi 5 triliun. Kemudian, Bapak Ibu, utang lagi, Bapak Ibu, 10 triliun, habis. Ha? Habis.
4:34 Is not really nice, is not really nice.
5:09 Nice. Oke, berikutnya, Bapak Ibu. Ini, Bapak Ibu. Makanya saya percaya, Bapak Ibu, terhadap makanya dia bilang, "You better follow Tony Robbins." Saya umur 48, tahun lalu 47, bangkrut. Gara-gara enggak follow aset alokasi. Dan sekarang 48, I want to start again." Makanya saya ikut seminar. Makanya saya lebih percaya Bapak Ibu, Anda dari muda punya kebiasaan sisihkan, punya kebiasaan. Apa?
5:16 Sisihkan.
5:36 Langkah yang paling penting dalam kehidupan keuangan Anda, terima duit sisihkan yo, terima duit Sisihkan.
5:42 Sisihkan. Siapa yang mau mulai hari ini terima duit sisihkan? Angkat tangan, angkat tangan, saya.
5:45 Sikut-sikut kanan. Penting! Hoi!
5:47
5:50 Dua kali Bapak Ibu keras. Angkat tangan. Ya ya ya!
5:50
6:00 Wow! Wow, dengan Anda menyisihkan Anda bisa investasi. Keputusan yang paling penting, Bapak Ibu, kalau langkah paling penting, kalau keputusan yang paling penting kita memutuskan sebagai investor. Kalau Anda apapun profesi Anda, Anda putuskan juga sebagai investor. Terima duit sisihkan, terima duit sisihkan. Berikutnya, Bapak Ibu, investasi apa yang paling menguntungkan? Leher ke atas. Langkah apa yang paling penting? Terima duit sisihkan. Kalau enggak ada sisihkan, Anda enggak ada yang digulung. Lanjut. Lima jurus aman secara keuangan, nomor satu aset alokasi. Enggak boleh uang, uang semua. Uang semua, Bapak Ibu, mau redenominasi juga ada yang berbahaya. Ada yang ber-
6:07 Bahaya.
6:33 Bahaya. Kalau sukses selamat, banyak suksesnya Bapak Ibu tapi belum tentu juga, gitu ya. Berikutnya yang kedua, kalau Anda mau aman yang kedua. Tolong tangan dua begini semua yo. Yang kedua. Ayo bilang dong. Yang kedua.
6:39 Sumber income lebih dari satu.
6:44 Sumber income lebih dari satu.
6:49 Sumber income lebih dari satu, Bapak Ibu. Enggak masuk akal Anda incomenya cuman satu doang. Something happened terhadap bisnis Anda, Bapak Ibu, Siapa yang pernah dengar kata-kata Bill Gates angkat tangan? Kata, kata, saya. Siapa dia? Penyanyi dangdut?
6:54
7:02 Siapa dia?
7:04 Orang terkaya.
7:06 Kayanya dari mana?
7:07 Microsoft. No! Awal kayanya dari Microsoft, hari ini dia sebagai salah satu orang paling kaya di dunia, Bapak Ibu, sahamnya di Microsoft tinggal 4%, tinggal berapa persen?
7:15 4%.
7:19 Dia enggak pernah beli saham Microsoft, dia selalu jual saham Microsoft. Setiap 3 bulan dia jual, dia jual. Mau naik mau turun, dia jual. Mau naik mau turun, dia jual. Dia langsung melakukan satu yang namanya aset alokasi. Supaya sumber incomenya, Bapak Ibu, gini. Sahamnya dia di Coca Cola itu lebih gede daripada sahamnya dia di Microsoft. Jadi sebetulnya Bill Gates bukan pemilik Microsoft. Pemilik Coca-Cola. Jelas?
7:29
7:43 4% ini, Bapak Ibu, alokasi kekayaannya dia hanya 11%, 89% kekayaannya dia bukan dari Microsoft. Kalau dia taruh terus di Microsoft, sampe-sampe Microsoft gletak. Mungkin enggak Microsoft gletak?
7:45
7:57 Mungkin.
7:57 Mungkin banget. Nokia dulu berjaya, good bye my love, ya toh ya? Kamera Kodak, good bye my love. So many Bapak Ibu. Fuji Film, good bye my love, Bapak Ibu. Ya toh ya?
8:07
8:07 Dulu Sony TV, waduh paling top sak donya. Ya toh ya? Sekarang agak sendik-sendik juga. Iphone, Bapak Ibu, dulu number one, number two, number one, number two, sekarang number three. Penjualan Iphone, Bapak Ibu, sudah nomor tiga, kalah sama Samsung, kalah sama Huawei. Huawei sudah nomor dua di di dunia. Karena Huawei lebih murah, lebih cepat, lebih bagus. Selesai. Kenapa harus beli lebih mahal? Goblok.
8:19
8:35
8:39 Betul?
8:41 Betul.
8:41 Ini, Bapak Ibu. Tentu saja mohon maaf pemakai Iphone. Halo, siapa yang pakai Iphone?
8:44 Oh ya, hai, hai, hai. Hai.
8:49
8:50 Istri saya termasuk pemakai Iphone fanatik Bapak Ibu. Saya enggak, Bapak Ibu, saya bukan pembela Samsung, bukan pembela. Saya pembela yang memang bagus murah, gitu ya?
8:54
8:58 Ya toh ya?
8:59
9:00 Ya toh ya?
9:00
9:01 Ya.
9:01 Sebentar saya akan ganti, Bapak Ibu. Enggak ada loyalitas merek, Bapak Ibu. Ikutin saya, preketek, apa?
9:04 Preketek.
9:06 Ya toh ya?
9:07
9:08 Iya.
9:08 Nah, berikutnya Bapak Ibu yang ketiga. Tolong tangan kanan begini semua, ayo biar ingat, biar, biar Anda semangat yo, duduknya tegak, duduknya tegak. Tolong tangan kanan begini semua. Bilang, yang ketiga.
9:09
9:16 Passive income lebih dari satu. Apa?
9:19
9:21 Passive income lebih dari satu.
9:21 Ini baru aman secara keuangan. Multiple stream of passive income. Jangan passive incomenya hanya kos-kosan saja. Sekolahnya pindah, des, Bapak Ibu. Universitasnya pindah, kos-kosan Anda jadi sepi. Ya toh ya? Jangan seperti itu. Nah, kemudian aset alokasi nanti saya akan share, Bapak Ibu. Yang berikutnya, Bapak Ibu, yang keempat. Siapa yang mau belajar yang keempat? Angkat tangan, angkat tangan, saya! Anda harus punya asuransi kesehatan. Harus punya apa?
9:27 Asuransi kesehatan.
9:43 Saya enggak jualan asuransi ke Anda, Bapak Ibu. Tapi kalau Anda belum punya, please punya, please Punya.
9:49 Punya. Bukan asuransi jiwa. Asuransi jiwa penting ketika Anda Bapak Ibu hutangnya banyak. Asuransi jiwa penting kalau Kalau hutang banyak.
9:57 Hutang banyak. Kalau hutang banyak, Anda mati jangan ninggalin hutang sama anak, lunas semua dengan Anda mati. Joss?
10:00 Joss.
10:03 Good?
10:04 Good.
10:04 Tapi, Bapak Ibu, kalau Anda sakit enggak mati-mati.
10:08 Enggak iso kerja, itu yang paling menderita, ya toh ya?
10:09
10:11 Iya.
10:12 Loh, adik saya asuransi, tapi satu hari, Bapak Ibu, anaknya sakit keras, kena flu biasa, Bapak Ibu, sampai koma karena dokternya salah, menurut saya malpraktek, Bapak Ibu. Orang itu suhunya naik, itu daya tahan tubuh meningkat, tapi belum 39 derajat kalau sudah 39, 40, harus diturunkan, mengganggu fungsi organ tubuh. Tapi saat suhu naik, daya, daya tahan tubuh kita. Itu belum, Bapak Ibu, dikasih obat penurun panas, dikasih steroid, lebih kuat, langsung mencret Bapak Ibu, seger. Tubuh tidak mengenali sakit. Karena tubuh tidak mengenali sakit, daya tahan tubuh, kelenjar getah bening, lemot. Sebelumnya semua virus diblok sama yang namanya kelenjar getah bening. Kelenjar bening di sini gondok membesar, jumlahnya lebih banyak daripada darah, berfungsi bagus kalau Anda lonjak begini kelenjar getah bening Anda menyaring racun, virus, dan bakteri. Tidak berfungsi dengan baik karena kena steroid, Bapak Ibu, kena penurun panas. Tubuh tidak mulai sakit, bes, virus flu biasa sampe otak.
10:13 Koma Bapak Ibu.
11:07 Koma Bapak Ibu, dokternya menyerah, Bapak Ibu, dibawa ke Singapura, pesawat enggak berani terima Bapak Ibu karena dicurigai flu burung, flu macem-macem takut nularin yang lain, harus carter pesawat jet pribadi Bapak Ibu. Carter pribadi Bapak Ibu, sampai di sana 2 bulan kemudian sembuh. Tapi habis 600 juta, Bapak Ibu.
11:11 Dia punya passive income, dia punya apartemen disewakan. Bisa enggak setop, untuk rumah sakit utang tak cicil dari passive income? Enggak bisa Bapak Ibu, enggak bayar enggak boleh pulang, ya toh ya?
11:26 Ya toh ya?
11:37
11:37 Ya toh ya?
11:38
11:38 Ya. Apartemen langsung digadaikan Bapak Ibu, dijual Bapak Ibu, hilang. Anda bisa membangun aset alokasi, sumber income lebih dari satu, multiple passive income, tapi kalau begitu Anda sakit bisa hilang semua. Ya toh ya?
11:40 Ya toh ya? Saya tanya, siapa di sini yang dari asuransi? Angkat tangan. Ada yang kerja di, tolong berdiri. Berdiri. Maju ke depan, asuransi maju ke depan. Maju, berani, berdiri di sini dulu, asuransi berdiri di sini.
11:52 Saya enggak tau mereka dari asuransi mana, Bapak Ibu. Tapi Anda harus bergaul dan berkenalan. Sini dulu, sini dulu aja, sini aja, sini aja, sini aja. Sini aja, Bu. Silakan berdiri, Bapak Ibu.
12:08 Bapak Ibu, saya tanya. Siapa di sini yang sudah punya asuransi, angkat tangan. Siapa yang belum punya asuransi? Bilang, "Hari gini yang sudah punya asuransi angkat tangan. Gini Bapak Ibu, saran saya, asuransi Anda apapun, please dibaca klausulnya, dibaca apa?
12:13
12:27 Klausulnya.
12:28 Kalau Anda malas ada pakar asuransi, di sini banyak, Anda kenalan sama mereka, saya enggak kenal sama mereka, semoga hari ini kenal. Halo, hai. Hai, Bapak Ibu. Betul, selama ini saya enggak tau Anda dari asuransi mana pun, saya enggak tau. Ya toh ya?
12:31 Tapi gini, saran saya, Bapak Ibu, Anda konsultasi dengan dua asuransi yang berbeda. Bilang dong, wae? Karena, Bapak Ibu, banyak asuransi seringkali klausulnya tidak masuk akal. Saya tabrakan, der, patah di sini Bapak Ibu, can you see? Melentur Bapak Ibu, patah di sini, Bapak Ibu. Patah di sini, Bapak Ibu. Saya klaim asuransi, Bapak Ibu, enggak keluar! Karena apa? Syaratnya asuransi yang saya punyai, Bapak Ibu, minimal harus nginep 3 hari. Asam atau asam banget?
12:48 Asam banget.
13:15 Ih.
13:19 Tapi sekali lagi Bapak Ibu, ada klausul asuransi, kalau salah saya tolong diralat di sini. Ada yang klausulnya bagaimana, bunyinya bagaimana? Ngomong begini bahwa pihak asuransi boleh menghentikan secara sepihak sewaktu-waktu. Asam atau asam banget?
13:29 Asam banget.
13:34 Bayangin Anda nyicil asuransi setahun, 2 tahun, 3 tahun, 7 tahun, 8 tahun, Anda sakit, dibiayai toh? Kelihatan ini, tahun depan distop. Modar enggak? Kelihatannya sakit parah nih, mati ini. Asuransi rugi, tahun depan distop. Ada enggak ya klausul seperti itu di tempat asuransinya orang lain? Halo. Bukan asuransi, jangan-jangan asuransi Anda.
13:42 Oh aman ya? Enggak gitu ya? Gitu ya. Ada yang syaratnya aneh-aneh Bapak Ibu. Banyak asuransi sometimes bukan salah pihak asuransinya, salah kita enggak paham. Saya asuransi, Bapak Ibu, dulu kok murah. 1 hari Rp500, satu hari berapa?
14:06 Rp500, Bapak Ibu. Kalau, kalau, kalau mati dapat 200 juta, enak atau enak? Ternyata asuransi khusus kecelakaan. Jadi kalau Anda matinya kena panu, enggak diobatin, Bapak Ibu. Enggak dapat, asam atau asam? Asam!
14:19 Karena saya salah persepsi, ya toh ya?
14:33 Ada yang dobel, maksudnya apa? Asuransi kesehatan asuransi kesehatan padahal tidak bisa diklaim dua-duanya. Harus pakai kuitansi asli. Itu bahaya, Anda mau basir. Daripada kuitansinya gini Bapak Ibu, mending Anda alihkan atau Anda top up jadi lebih tinggi. Ya toh ya?
14:41 Karena begini Bapak Ibu. Loh itu kalau Anda asuransi 500 juta, 500 juta, tapi ternyata, Bapak Ibu, Anda gini, Anda enggak bisa klaim dua-duanya. Utung Anda asuransi dua-duanya. Ikutin saya, mubasir. Apa?
14:51 Mubasir.
14:59 Ya toh ya?
15:01
15:01 Ya toh ya?
15:02 Ada yang dengan syarat muangel banget. Jadi saran saya, Bapak Ibu, Anda bergaul, berkenalan dengan orang di depan di sini. Siapa yang mau take action berkenalan? Angkat, angkat tangan, saya. Siapa yang mau berkenalan? Angkat dua, angkat tangan, saya! Anda Bapak Ibu berkenalan minimal dua asuransi. Klausul asuransi Anda taruh, konsultasi dengan mereka. Saya tanya yang di depan, boleh? Yakin? Sungguh? Mau ngasih konsultasi dengan tulus? Mau? Dan saran saya Bapak Ibu, setahun sekali Anda ketemu dengan agen asuransi Anda. Kadang sudah kurang total. Ada asuransi pakai namanya kamar 1 juta, pakai klausul kamar 1 juta, atau kamar 2 juta, kelas satu maksimum 1 juta. Kelas satu maksimum 1 juta, dulu masuk. Makin tahun makin enggak masuk, 20 tahun kemudian 1 juta di WC-nya. Jelas?
15:10
15:24 Ya toh ya? Halo. Asuransi depan, betul? Anda harus berkonsultasi, ini keliatannya udah enggak cukup ini harus gini. Harus Bapak Ibu. Oke sekarang Bapak Ibu, saya tanya siapa yang betul-betul setelah saya ajarkan Anda mau take action? Siapa yang mau angkat tangan, angkat tangan, saya? Hari ini Anda bisa berterima kasih kepada saya. Tolong berdiri semua. Yes! Anda bergaul Bapak Ibu, kenalan dengan orang di dua ini di depan Bapak Ibu, Anda konsultasikan asuransi Anda. Anda mulai terbuka Bapak Ibu, ajak ketemu mereka, buka Bapak Ibu supaya mereka juga memberikan konsultasi kepada Anda. Yang di depan, siapa yang mau memberikan konsultasi gratis? Angkat, angkat tangan, saya! Saya enggak kenal. Silakan maju ke depan, go, masing-masing, Bapak Ibu, terbatas. Bapak Ibu tiga orang masing-masing boleh konsultasi kepada satu orang. Oke silakan yang mau. Silakan yang mau maju Bapak Ibu, Anda Bapak Ibu, maju Bapak Ibu kenalan dengan mereka. Ayo maju!
16:05 Maju aja yang enggak mau, Bapak Ibu. Anda berkenalan minimal tiga, Bapak Ibu, minimal berapa?
16:41 Tiga.
16:45 Tiga. Bapak Ibu Anda bisa bandingan. Ayo maju!
16:46 Maju bergaul, kenalan. Boleh?
16:51 Bapak Ibu ini belajar, take action Bapak Ibu, Anda take action tidak take action susah. Ya toh ya? Ya toh ya? Anda bergaul Bapak Ibu, kenalan Bapak Ibu. Nah sekarang tolong berdiri semua lagi, berdiri semua lagi. Yes! Gini, Bapak Ibu. Anda kalau enggak kenalan dengan asuransi yang di depan, Bapak Ibu, Anda catat nama dan nomor teleponnya. Ini asuransi mesti bawa kartu nama toh? Wis, loh. Enggak modal yah, anu ya? Anda asuransi ikut seminar saya hipi, tak jualin terus. Karena saya percaya asuransi penting, percaya asuransi Penting.
17:00 Penting, Bapak Ibu. Ngambil kartu nama.
17:21 Boleh-boleh, silakan. Tapi, Bapak Ibu, siapa tau hari ini saya ngomong menyelamatkan Anda di kemudian hari. Ya toh ya? Saya punya teman, Bapak Ibu, sampai umur 50, Bapak Ibu, nabung-nabung tau punya 2 miliar, lumayan. Dia harapannya pensiun nanti jadi 2,5 miliar, mendadak kena kanker, Bapak Ibu. Operasi, perawatan 2 tahun, sembuh.
17:31 Tapi habisnya 3 miliar. Mendebat asetnya 2 miliar hilang, Bapak Ibu. Asuransi kesehatan one of the best. Good?
17:46 Sebentar. Masuk akal?
17:54 Tolong tangan kanan ke atas dulu semua, semua tangan kanan. Yo yo yo, tangan kanan, semuanya. Goyang-goyang tangan kanan. Masuk akal! Des Bapak Ibu. Nah, tenan, Bapak Ibu, asuransinya Anda tetap harus belajar. Kita lanjutkan yo. Tolong kanan kanan kiri. Yang kelima, yang ke berapa? Ayo bilang. Yang kelima, yang ke berapa?
18:05
18:09 Yang kelima, Bapak Ibu, kita harus open mind. Belajar dan terus praktek. Waktu berubah cara cari duit berubah, ya toh ya? Ya toh ya? Bapak Ibu gini loh. Bapak Ibu harus punya mental. Mental apa Bapak Ibu? Seperti Pak Hengky tadi. Mental apa Bapak Ibu? Anda berani menawarkan. Sekali lagi berani apa?
18:14 Menawarkan.
18:31 Banyak orang ngajarin jualan tapi enggak berani jualan. Ya toh ya?
18:34 Iya.
18:36 Ngajarin bisnis enggak berani bisnis. Ya toh ya?
18:37 Iya.
18:38 Ngajarin marketing, bukunya enggak pernah dimarketingkan. Ya toh ya?
18:40 Iya.
18:42 Ya toh ya?
18:43
18:43 Ya toh ya?
18:44 Ini Bapak Ibu, boleh enggak belajar dari orang-orang tersebut? Ikutin saya, boleh! Apa?
18:47
18:48 Boleh.
18:48 Tapi saran saya, Bapak Ibu, Anda belajar dari orang yang praktek hasilnya berbeda. Ya toh ya?
18:50 Iya.
18:53 Nih, tolong tangan kanan ke atas dulu semua. Goyang sebelah kanannya, bangunin, bangun.
18:55 Bangun. Angkat tangan kiri goyang sebelah kirinya sampe mencelat. Ya ya ya.
18:58
19:05 Wow! Ikutin kata-kata saya, Bapak Ibu. Sejauh mata memandang
19:08 Sejauh mata memandang.
19:11 Telinga mendengar.
19:13 Telinga mendengar.
19:14 Hati merasakan.
19:15 Hati merasakan.
19:17 Pikiran berhitung.
19:17 Pikiran berhitung.
19:19 Pikiran menganalisa
19:19 Pikiran menganalisa.
19:21 Kalau saya
19:21 Kalau saya
19:23 Punya produk dan jasa
19:23 Punya produk dan jasa.
19:25 Yang menguntungkan untuk orang banyak
19:26 Yang menguntungkan untuk orang banyak.
19:28 Saya harus berani menawarkan.
19:29 Saya harus berani menawarkan.
19:33 Kalau saya tidak berani menawarkan.
19:33 Kalau saya tidak berani menawarkan
19:35 Saya dosa.
19:35 Saya dosa.
19:36 Ya toh ya?
19:36
19:37 Ya.
19:37 Bapak Ibu, coaching Bapak Ibu, satu bulan Rp197.000,
19:39 Anda bisnis Anda laku naik sekian persen langsung sisa-sisanya, ya toh ya?
19:49 Dari dulu saya mikirin. Dulu saya melakukan one on one coach, Bapak Ibu. 30 juta, 40, 50, saya mulai enggak ada waktu, begitu banyaknya orang minta coach pribadi. Enggak bisa caranya. Harusnya bagaimana? One to many, one to Many.
20:06 Many. One to many Bapak Ibu, pertanyaannya banyak yang itu lagi, itu lagi. Ya toh ya? Ya toh ya? Kenapa enggak difilm? Sekarang punya teknologi. Sekarang punya?
20:14 Teknologi.
20:16 Kenapa enggak kita mengembangkan satu yang coach yang banyak Bapak Ibu, seminar bisa jalan? Jual yang murah Bapak Ibu, membantu rakyat Indonesia, ngatasi timpang pendapatan. Setuju?
20:25
20:26 Setuju.
20:27 Good?
20:27 Good.
20:28 Lu, "Pantung kok bayar? Kalau enggak bayar nanti coach-nya enggak jalan, kantornya enggak jalan." Tapi itu murah banget. Ya toh ya?
20:30 Iya.
20:34 Ya toh ya?
20:35
20:35 Ya toh ya?
20:36 Tapi sekali lagi Bapak Ibu, dalam kesempatan ini kalau Anda mau benar-benar sukses Bapak Ibu, please bergaul Bapak Ibu dan belajar dari orang-orang yang sudah sukses. Siapa yang setuju? Angkat, angkat tangan, saya.
20:44
20:45 Iya.
20:45 Hidup lebih mudah. Hidup lebih
20:47 Mudah.
20:48 Siapa yang mulai hari ini terus mau open mind dan terus belajar? Angkat tangan, angkat tangan, saya. Dan belajar terus praktek, belajar terus Praktek.
20:51 Praktek. Kita lanjutkan yuk.
20:55
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transkripsi: 0:00 Aset alokasi Bapak Ibu
0:02 ada empat, sekali lagi. Ada apa?
0:03
0:04 Empat.
0:04 Empat tergantung Bapak Ibu, nih. Empat Bapak Ibu. Nomor satu Bapak Ibu harus beda jenis yo. Nomor satu apa?
0:08 Beda jenis.
0:10 Yo, nomor satu apa Bapak Ibu?
0:12 Beda jenis.
0:12 Anda enggak boleh semua saham-saham semua, properti-properti semua, enggak boleh. Yang kedua Bapak Ibu, beda kelas. Sama-sama saham Bapak Ibu, Anda enggak boleh saham Microsoft only. Apple only. Ikutin saya. E
0:27 E.
0:29 Bisa naik tapi bisa ini, lebih baik LQ45, SP500, indeks. Ikutin saya. Bilang dong. Apa itu?
0:35 Indeks.
0:37 Kemarin saya talk show sama Ellen May. Siapa yang nonton
0:39 Instagram story saya dengan Ellen May kemarin? Ada? Oh ada beberapa Bapak Ibu yang nonton. Saya sama Ellen May Bapak Ibu, dia bilang, "Pak Tung yo membuat fund manager atau wealth fund." Oke saya bilang, "Tapi saya punya konsep beda loh, saya bukan spekulan, saya investor. Kalau Anda investasi Bapak Ibu dibagi indeks. Problemnya investasi, saya akan share. Siap? Siap? Siap. Kalau Anda investasi ke hedge fund atau ke fund manager Bapak Ibu, mereka untung karena jual dan beli dapat komisi. Mereka enggak peduli sahamnya naik atau enggak, mereka ditarget komisinya gede. Supaya komisi gede, mereka akan jual dan beli. Ketika mereka jual dan beli, mereka dapat komisi, Anda untung? Emangnya gue pikirin. Kalau untung naik sungguh syukur. Kalau Anda titip duit kepada orang fund manager, is not really nice. Biayanya begitu besarnya, biayanya begitu
1:01 Besarnya.
1:34 Kemarin saya sama Ellen May Bapak Ibu, Ellen May murid saya, train for warrior trainer Bapak Ibu ikut seminar saya banyak sekali, Bapak Ibu, tadinya enggak bisa ngomong di atas panggung, e beb bep bep dor Bapak Ibu. Ikut train for warrior trainer saya oyong-oyong diterapi ngek ngek ngukuk 5 menit Bapak Ibu, hari ini kalau ngomong kalau enggak ditembak enggak turun Bapak Ibu. Pakar saham Bapak Ibu, Ellen May. Nah, saya bilang, gini loh, yang namanya aliran alangkah baiknya saya kasih data Bapak Ibu, Warren Buffet. Siapa yang pernah dengar kata-kata Warren Buffet angkat tangan? Di tahun 2007 Bapak Ibu, dia keluar-keluar terus. Itu fund manager gubal gabul seringkali bilang menguntungkan-menguntungkan padahal biayanya besar sekali. Karena dia ngomong gitu Bapak Ibu dia nantang. Kalau ada yang bisa menang sama indeks, taruhan. Akhirnya ada Bapak Ibu, indeks itu apa? Gabungan dari 500 saham, S&P 500. Indeks Bapak Ibu. Indeks itu gabungan dari 500 saham rata-ratanya. Kamu bilang fund manager top? Oke, kamu boleh pilih empat fund manager top, enggak boleh ganti, tidak boleh Ganti.
2:36 Protege. Protege itu fund manager gede Bapak Ibu. Hah. Warren Buffet ketinggalan, investor kuno. Trading, jual beli. Apa yang dilakukan? Taruhan. Mereka taruhan 1 juta dolar. Taruhan berapa?
2:49
2:52 1 juta.
2:52 Taruhan selama 10 tahun. Taruhan selama berapa lama? 2007, 2007 Bapak Ibu, Desember Bapak Ibu sampai 2017. Taruhannya gini, Warren Buffet disuruh ngasih duit dulu karena Protege takut kalau Warren Buffet mati duluan. Karena sudah tua, Bapak Ibu. Oke, taruh duit, sama-sama taruh duit, sama-sama taruh Duit.
3:13 Duit. Bapak Ibu, satu taruh indeks, satu taruh Indeks.
3:16 Indeks, Bapak Ibu. Dibagi, Bapak Ibu. Yang satu Bapak Ibu, ditradingkan oleh empat fund manager paling top, paling menang, paling berjaya dari Protege, Bapak Ibu. 10 tahun berlalu Bapak Ibu. Ramalannya Warren Buffet menang, Bapak Ibu. Indeks, rata-rata kumulatif Bapak Ibu 7,7% per tahun. Yang trading, Bapak Ibu, setelah dipotong cost, dipotong apa? Kan harus ada itu jual beli, kan, dipotong cost toh? Untung cuma 2,2%.
3:38 Jauh atau jauh banget?
3:47 Jauh banget.
3:47 Kalah taruhan. Protege menyerah ya, wis duitnya diambil dan disumbangkan, duitnya diambil dan di
3:50 Warren Buffet menang pun juga disumbangkan, Bapak Ibu. Tapi itu, Bapak Ibu, betapa Warren Buffet punya kebijaksanaan lebih dari para trader, Bapak Ibu. Jadi Bapak Ibu, Anda harus beda kelas. Sama-sama saham, jangan Microsoft tok, Apple tok, Unilever tok. Unilever very strong. Bumi goncang ganjing '97 '98, saham turun 40% diskon 5%, Unilever manteng, Bapak Ibu. Good, tapi jangan cuman Unilever. Yes? Yes?
4:11 Yes.
4:22 Yes.
4:23 Ini Bapak Ibu, siapa yang merasa ini masuk akal? Angkat tangan, katakan, "Saya." Goyang-goyang tempel ke, "Masuk akal." Des! Lanjut Bapak Ibu, nih. Yang ketiga Bapak Ibu. Nomor satu beda jenis. Nomor satu beda Jenis.
4:36 Jenis.
4:36 Yang kedua beda kelas. Yang kedua beda Kelas.
4:39 Kelas.
4:39 Yang ketiga Bapak Ibu, yaitu beda tempat yo, beda Tempat.
4:43 Tempat. Anda properti, Bapak Ibu, enggak bisa Jakarta-Jakarta only Bapak Ibu. Bilang dong, wae? Kalau Anda sudah mempunyai uang, Bapak Ibu, alangkah baiknya Bapak Ibu, Anda mulai spread. Saya punya di Solo, saya punya di Semarang, saya punya di Medan, Bapak Ibu, saya ada di Melbourne, Bapak Ibu, saya ada di Bali, Bapak Ibu. Bilang dong, wae?
5:02 Wae.
5:06 Surabaya juga ada Bapak Ibu, Jogja juga ada Bapak Ibu. Bilang dong, wae?
5:06
5:07 Wae.
5:08 Gini loh Bapak Ibu, kita enggak bisa Bapak Ibu, saya doa Indonesia betul-betul aman. Amin.
5:12 Tapi kalau terjadi Bapak Ibu, something wrong terhadap pemimpinnya, yang pokoknya saya mau radikalisme, enggak paham sejarah berdirinya Indonesia, ayam Indonesia Bapak Ibu. Saya kemarin ketemu Pak Zulkifli Hasan Bapak Ibu, dikasih jaket merah putih, merajut kembali merah putih judulnya. Sejak zaman demokrasi ini, Bapak Ibu, reformasi ini, orang lupa sejarah Indonesia dibentuk Bapak Ibu, Indonesia dibentuk karena Indonesia tidak bisa diadu domba, mulai bersatu semua, satu bahasa, satu bangsa. Bangsa apa?
5:26 Indonesia.
5:56 Indonesia. Tapi orang-orang baru, Bapak Ibu, sudah enggak peduli karena itu kan pendiri bangsa. Dan dia punya unsur kepentingan, pokoknya saya berkuasa, enggak apa-apa, negara Indonesia pecah, enggak apa-apa, Anda harus siap juga. Kenapa saya di Bali banyak? Bilang dong, wae. Kalau Indonesia maju Bapak Ibu, aman, pariwisata naik atau naik banget?
7:10 Naik banget.
7:15 Menteri Arif Yahya, Bapak Ibu, menteri pariwisata, menteri paling keren pernah saya tau sepanjang sejarah menteri pariwisata Indonesia, Bapak Ibu. Dia jagoan marketing Bapak Ibu, dia jagoan direct flight, dia jagoan branding, Bapak Ibu. Top markotop. Bali, Bapak Ibu, didatangkan direct flight, Bapak Ibu, dari India, nambah 70.000 lagi. Pariwisata Bapak Ibu dari sebelum awal Bapak Ibu, cuma 5 juta sekarang sudah 17 juta pergi ke Bali, Bapak Ibu. Bali Bapak Ibu, meledak. Kalau Indonesia aman, Bali meledak, ya toh ya? Lah kalau tidak aman, Indonesia pecah, Bali tambah meledak. Orang Indonesia Jakarta ngungsi ke Bali, ya toh ya? Ya toh ya? Sebentar, masuk akal? Tolong tangan kanan ke atas dulu semua goyang-goyang tempel, "Masuk akal." Des. Lanjut Bapak Ibu. Nih. Yang ketiga Bapak Ibu. Nomor satu beda jenis, nomor satu beda
7:43 Jenis.
8:05 Yang kedua beda kelas, yang kedua beda
8:08 Kelas.
8:08 Yang ketiga Bapak Ibu, yaitu beda tempat, yo, beda Tempat.
8:43 Tempat.
8:43 Mari kita lanjutkan. Yang keempat Bapak Ibu adalah beda waktu. Beda apa?
8:06 Waktu.
8:07 Kalau Anda dapat warisan 100 miliar. Amin. Bilang, apa?
8:11 Amin.
8:12 Anda dapat 100. Ada yang bilang, "Kok dikit gitu ya." "Bapakku 3 triliun, mosok aku 100 M doang gitu ya." Enggak boleh. Ketika Anda Bapak Ibu terima misal 100 miliar Bapak Ibu, Anda sudah alokasikan beda tempat beda gini. Untuk saham Anda 30 miliar misalnya, alokasinya. Is not good, Anda beli sekarang langsung 30 miliar. Mending Anda beli 2 miliaran setiap bulan, Bapak Ibu, atau 1 miliaran selama 30 bulan. Beda waktu. Beda apa Bapak Ibu?
8:29 Itu akan lebih menguntungkan daripada Anda sekali genjot. Sekali genjot banyak spekulasinya. Betul?
8:44 Betul.
8:46 Bapak Ibu terlalu tegang. Tolong berdiri semua. Tempo dado ngomong, "Yes, yes."
8:50 Yes. Ayo, mari kita ngolah dulu, Bapak Ibu. Katakan, "Ya iya iya iya."
8:55 Sampaikan tangan ehi 3 kali, "Ehe ehe ehe ehe." Disampaikan uhu yang panjang. "Uhu." Tolong depan kata-kata yang mesra, "Oh yes baby." Angkat kaki tinggi-tinggi Bapak Ibu, angkat kaki tinggi-tinggi Bapak Ibu. Lari-lari kecil saya hitung sampai 10 kita loncat, teriak, "Ha." Yo. 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10. Balik. Yo. 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10. Ha. 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10. Ha. 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10. Balik, yo.
9:16 Tangannya ditekuk Bapak Ibu. Tangannya tekuk. Tangannya tekuk. Peregangan Bapak Ibu. Tarik ke bawah. Peregangan Bapak Ibu. Tangannya tarik Bapak Ibu. Sisihkan terus belakang, Bapak Ibu. Sampe full Bapak Ibu. Kemudian Bapak Ibu. Tarik celana Anda. Sampe dia melongok ke depan. Anda kalau mau Bapak Ibu, lututnya maju mundur, maju mundur, tangannya bisa sampai nyentuh bumi. Anda akan mendadak lebih panjang, kemudian ke belakang Bapak Ibu. Katakan yang mesra. "Oh yes baby."
10:19 Ari sampai, Bapak Ibu, uhu.
10:25 Ari sampai, Bapak Ibu, uhu.
10:27 Ari sampai, Bapak Ibu, uhu.
10:28 Mulai kanan, Bapak Ibu. Kiri, Bapak Ibu. Terus, Bapak Ibu. Kanan, kiri Bapak Ibu.
10:35 Sampe, Bapak Ibu, miring, Bapak Ibu.
10:38 Sampe, Bapak Ibu, miring, Bapak Ibu.
10:40 Uwo, nyemplok sebelah Kiri.
10:46 Tarik yang se, panjang.
10:50 Sampe, Bapak Ibu, miring, Bapak Ibu.
10:51 Kalau Anda ke belakang sampai, ujungnya tertarik. Terus Bapak Ibu.
10:56 Saya hitung sampai 10 kita akan balik, yo. 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10. Balik, yo.
12:55 Kita hitung sampai 5, kita akan dikomandoi. 1, 2, 3, 4, 5. Hadap sini semua, Bapak Ibu. 1, 2, 3, 4, 5. Balik! Kita hitung sampai 5, kita akan dikomandoi. Sisihkan ke empat, bangunin depan Anda. 1, 2, 3, 4, 5. Balik! Pijit yang cepat, yo. Pijit, Bapak Ibu. Pijit yang cepat. Bangunin depan Anda. Pakai cara baru, yo. Pakai sikut, pakai lutut, pakai janggut. Ayo, pijit, pijit, pijit! Saya hitung sampai 10 kita akan balik. Yo! 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 10. Balik!
12:59
13:15 Wow! Hidup hanya sekali Hidup sekali.
13:41 Hiduplah dengan dahsyat.
13:44 Dahsyat. Berikan joss kanan kiri. Katakan, "Anda dahsyat, Anda dahsyat." Silakan duduk, tepuk dada Anda. Katakan, "Saya mbahnya dahsyat."
13:50 Saya tanya Bapak Ibu, siapa yang mulai hari ini, Bapak Ibu, Anda mau aset alokasi? Angkat tangan, katakan, "Saya." Siapa,
13:56 Saya.
13:57
13:58 Wow! Hidup hanya sekali,
13:40 Hidup sekali, hiduplah dengan dahsyat. Berikan joss kanan kiri katakan Anda dahsyat, Anda dahsyat. Silakan duduk, tepuk dada Anda. Katakan, "Saya mbahnya dahsyat."
13:50 Saya tanya, Bapak Ibu, siapa yang mulai hari ini Bapak Ibu, Anda mau aset alokasi? Angkat tangan, katakan, "Saya."
13:56 Siapa?
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transkripsi: 00:00 Sebentar Yo Happy money gini di atasnya Bagaimana mengatur income Bapak Ibu Bagaimana mengatur 00:06 Anda income enggak bisa diatur Anda hanya bisa menambah Iya toh ya 00:11 Sebetulnya yang diatur adalah pengeluaran yang diatur adalah 00:14 pengeluaran Bapak Ibu Eh ini Anda Happy Money kita sudah belajar kita akan yang kedua metode amplop yang ketiga aset alokasi pengeluaran kita bahas sekarang siap 00:23 Nih Happy Money Bapak Ibu masih ingat tolong tangan kanan di sini semua Ada tiga happy 00:29 Happy sekarang Happy hari tua Happy di surga 00:35 Happy sekarang Bisa menikmati 00:39 Happy hari tua Bisa investasi 00:43 Happy di surga Bisa amal 00:47 Nih Berikutnya Bapak Ibu kalau metode amplop metode apa 00:52 Sebetulnya sederhana Satu hari Bapak Ibu karyawan saya gajinya pada waktu itu Rp600.000 Bapak Ibu habis terus 01:00 Ketika dia habis terus kemudian Bapak Ibu dia bilang Pak Tung saya enggak bisa aset alokasi enggak bisa Pokoknya di 01:07 Diatur caranya ngatur gimana Oke waktu gajian Rp300.000 ditabung Rp300.000 di 01:13 Saya tanya satu hari Rp10.000 cukup enggak sebetulnya cukup sih Pak 01:16 Paling untuk untuk transport sekian untuk makan sekian pulang sekian cukup Pak Oke kok gitu kamu ambil Rp10.000 begitu gajian Bapak Ibu Rp30.000 dimasukkan ATM tidak boleh ah bukan ATM masukkan 01:29 tabungan tanpa ATM tabungan tanpa Enggak boleh diambil Bapak Ibu bahkan saya bantu blokir saya bantu Kalau mau ngambil harus manggil saya Enggak mungkin tak kasih saya pimpinan banknya 01:42 Kemudian Bapak Ibu tak amplopin nih 1 hari Rp10.000 1 hari Lupa kalau Minggu libur terserah untuk Anda 01:49 Dan ini ada insentifnya ada apa 01:53 Kalau dia disiplin bisa manage di bawah Rp10.000 terus setiap bulan pakai amplop 30 pakai amplop Kasih tanggal begitu ini ngambil Rp10.000 Rp10.000 setiap hari 02:03 Setelah Rp10.000 10.000 setiap hari kalau Anda begitu akhir bulan Pak saya sukses Pak Wah malah masih sisa Pak sisa Rp100.000 02:12 Saya bilang sisa Rp100.000 harus dihabiskan Apa 02:17 Ikut saya Wow 02:19 Yuk kok harus dihabiskan Iya supaya enjoy lah beliau mau beli bakso nonton bioskop mapan silakan beli baju Good 02:27 Ini Bapak Ibu Jadi kalau Anda Bapak Ibu aset alokasi pengeluaran Bapak Ibu Siapa yang mau belajar lebih detail aset alokasi pengeluaran 02:35 kalau tadi metode amplop sekarang metode yang lebih canggih Siapa yang mau angkat-angkat katakan saya 02:39 Tolong tangan kanan di sini semua ada dua 02:42 Satu cara sederhana 02:44 Saya bilang satu cara Yang kedua cara keren yang kedua cara 02:49 Nih yang sederhana apa Bapak Ibu Ikutin saya minimal 10% apa 02:54 Saya tanya lebih boleh 02:57 Selalu dijawab lebih boleh 02:59 Boleh minimal 10% Bapak Ibu Anda alokasikan untuk hari tua 03:04 Investasi yang aman dan menguntungkan bilang nomor satu nomor satu aman nomor satu Baru menguntungkan bukan menguntungkan kemudian aman nomor satu aman 03:13 Gini Bapak Ibu boleh diambil nggak ikutin saya tidak apa 03:17 Tidak boleh diambil kini dan sepanjang masa Bapak Ibu 03:20 Anda gunakan gulung Bapak Ibu investasi yang aman dan menguntungkan terus Bapak Ibu hanya boleh diambil hanya boleh dipindahkan ke tempat yang lebih aman 03:28 dan menguntungkan tapi aman dulu kuncinya Dan Anda hanya boleh pakai Bapak Ibu hasilnya 03:34 Sebetulnya kalau 10% terlalu kecil Untuk awal kalau gaji Anda masih kecil 10% boleh Tapi sebetulnya semakin kecil gaji Anda persentasenya harus semakin gede 03:43 Karena ngejarnya lama Bapak Ibu Mari kita lanjutkan Kemudian Bapak Ibu ikut saya minimal 20% ikut saya apa 03:51 Untuk bayar hutang 03:54 Sebentar berarti hutang sama untuk hari tua penting mana Hari tua Bapak Ibu 04:02 Anda hutang sama Anda di masa tua 04:05 Bukan hutang dulu pokoknya nyicil Lah aku hutang enggak Anda hutang sama masa tua Anda 04:10 Ini logikanya Berikutnya Bapak Ibu untuk bayar hutang Kalau hutang sudah lunas dikumpulkan untuk cadangan hidup untuk cadangan 04:17 Minimal lima sampai enam bulan gaji Bapak Ibu gaya hidup Anda cukup Setelah itu punya 5 6 bulan gaji Anda punya tunai punya apa 04:26 if something happen Anda punya cadangan Bapak Ibu Kemudian sisanya Bapak Ibu baru digunakan untuk investasi yang tumbuh dan menguntungkan Yo Investasi yang apa 04:35 tumbuh dan menguntungkan Berikutnya Bapak Ibu maksimal Bapak Ibu 70% Bapak Ibu untuk dihabiskan untuk di Kalau maksimal lebih boleh enggak Ikut saya tidak apa 04:47 Karena maksimal Bapak Ibu cukup tidak cukup inilah yang harus inilah yang harus di 04:53 Siapa yang pengin tahu Bapak Ibu aset alokasi Bapak Ibu ini saya baca sebelum 04:58 Sebelumnya Pak Diki Saya baca buku ini Bapak Ibu George L Clason Bapak Ibu penulisnya The Richest Man in The Babylon 05:06 Kalau Anda cari bukunya dikarang tahun 1938 Bapak Ibu Yang nulis sudah mati tapi buku investing yang luar biasa Dia ngajarin ini 10 20 70 Sudahlah 70 kamu habiskan 05:19 Tapi nomor satu terima duit sisihkan bilang terima duit Terima duit Sisihkan 10 20 70 sudah Kalau saya Bapak Ibu Saya semakin income saya gede yang saya sisihkan semakin gede Saya belajar dari Sir John Templeton bilang dong siapa itu 05:37 Sir John Templeton Bapak Ibu orang top kaya raya Bapak Ibu Waktu bumi goncang-gancing Perang Dunia bum saham Amerika rontok enggak karu-karuan dia cari yang satu dolaran Bapak Ibu dia beli 100 tempatnya 104 104 saham Bapak Ibu mmm 104 saham Bapak Ibu $100 $100 $100 $100 Bapak Ibu Ketika Perang Dunia berlalu Sir John Templeton Bapak Ibu kekayaannya berlipat ganda karena hanya 4 perusahaan yang bangkrut sisanya jadi $50 $60 kekayaannya berkali-kali lipat Kemudian dengan kekayaan itu dia membeli Bapak Ibu sebuah fan manager yang murah Bapak Ibu kemudian dia untungnya 50% dari fan managernya digulung terus selama 25 tahun selama berapa lama 06:20 Kenapa orang miskin Bapak Ibu enggak kaya-kaya karena yang disisihkan terlalu kecil 10%-nya setulus Bapak Ibu 06:27 Saya ketika income saya mulai cukup Bapak Ibu lebih dari gaya hidup gaya hidup saya tetap sisanya masuk Gaya hidup saya tetap masuk Bapak Ibu gulungkan terus Bukan 10 Bapak Ibu saya mulai dari Rp200.000 mulai dari berapa 06:40 Gaji Rp1.350.000 Rp200.000 Bapak Ibu Saya saya gulungkan Tahun depan naik saya lebih gede lagi tahun depan naik lebih gede lagi Gaji saya Rp20 juta Bapak Ibu masuk di Lippo Group sebagai senior vice presiden di tahun di tahun 2000 pas Bapak Ibu saya nabungnya 75% berapa 07:02 Joss Dahsyat 07:06 Jadi bukan hanya 75% saya gulungkan baru cepat itu saya baru apa 07:11 Kalau saya income saya lebih gede saya gulungkan lagi lebih gede lagi Bapak Ibu Ada yang tanya siapa yang pengin tahu berapa persen income saya yang saya gulungkan hari ini Siapa pengin tahu katakan saya 07:20 Dari hasil active income 100% berapa 07:25 Saya jadi konsultan Bapak Ibu jadi pembicara dapat duit Bapak Ibu jadi developer Bapak Ibu jadi kontraktor dapat duit Bapak Ibu jadi jual beli rumah Bapak Ibu dapat duit Bapak Ibu 100% saya gulungkan Enak atau enak nan 07:38 Bilang kok bisa Karena saya Bapak Ibu passive income-nya sudah lebih gede dari active income 07:44 Jadi ngambil dari passive income-nya more than enough Bapak Ibu Ya sudah active income 100% cemlungin 07:50 Dahsyat Joss 07:53 Good Ini Bapak Ibu Nah sekarang Bapak Ibu Siapa yang pengin tahu aset alokasi dengan cara yang sophisticated lebih anggun Bapak Ibu lebih keren siapa angkat katakan saya 08:03 Nih nomor satu Bapak Ibu Anda minimal 10% minimal berapa 08:08 Lebih boleh Boleh Bapak Ibu berikutnya minimal 10% untuk investasi lahir ke atas terus belajar Saya tanya mana yang menghasilkan uang leher ke atas atau leher ke bawah Masih ada yang bilang pinggang ke bawah saya enggak ikut-ikutan 08:23 Kalau leher ke atas pertanyaan saya Berapa yang Anda invest untuk leher Anda 1 tahun 1 bulan Anda keluar untuk makan berapa untuk beli baju berapa beli celana berapa beli minyak nyong-nyong berapa 08:36 Yang untuk ngisi ini berapa 08:39 Sudah enggak Anda targetkan Saya mau belajar lagi saya belajar Kalau Anda sudah targetkan 08:44 Saya bilang sama anak saya Beli buku bebas ikut seminar bebas 08:48 Unlimited bapakmu masih punya duit Joss 08:52 Mau ikut yang seminar $10.000 tak bayarin Nak $25.000 tak bayarin Pertanggungjawabkan cerita sama bapakmu isinya apa Joss 09:00 Good Anak saya Papah aku tak ikut seminar Torben ikut toh Papah aku ikut seminar ini ikut toh Anak saya pun ada seminar bagus saya bilang ikut toh Joss 09:11 Good Kepandaian Bapak Ibu tidak dimonopoli oleh satu orang dua orang kok Tidak dimonopoli oleh gelar Dimonopoli Bapak Ibu orang yang mau belajar Oke Bapak Ibu ini Bapak Ibu lanjut berikutnya Bapak Ibu minimal 10% untuk amal minimal 10% untuk 09:29 We cannot outgive God Bapak Ibu kita harus berikan Bapak Ibu Anda akan jauh lebih dahsyat Amin Termasuk sometime saya seminar murah kadang seminar gratis bagian dari amal bagian dari 09:41 Kalau Anda beli buku Bapak Ibu Live Revolution saya sebetulnya bukunya gratis Anda ikut Live Revolution saya 3 hari harusnya bayar Rp7 juta Bapak Ibu Tapi kalau Anda beli buku Live Revolution saya Rp345.000 sebelum Agustus selesai Bapak Ibu Di Gramedia dibatasin masing-masing 50 atau Anda di liverevelution.id Bapak Ibu Anda dapat 3 3 tiket seminar Live Revolution 3 hari Edan atau edan banget 10:08 100% seluruh keuntungan dari penjualan buku disumbangkan masih seminar saya bayarin tempatnya good 10:15 Karena enggak mau keterlaluan iya toh ya Iya toh ya 10:20 Ilmu berpikir ilmu merencanakan hidup mendesain hidup ilmu mengubah kebiasaan Bapak Ibu ilmu bagaimana hidup berkualitas Bapak Ibu ilmu bagaimana ceritanya tetap semangat dalam situasi sesulit apapun caranya bagaimana Bapak Ibu penting 10:33 Ato sah penting 10:34 Takut jadi berani caranya gimana pakai firewalk berjalan di atas api Bapak Ibu 10:39 Please cari Bapak Ibu buku Live Revolution saya Bapak Ibu belum terbit terbitnya nanti 18 September Bapak Ibu Dan kalau Anda beli di awal Anda akan mendapatkan segala voucher kelebihan tadi Bagian dari amalnya Ya toh ya 10:54 Ya toh ya Oke kita lanjutkan lanjut 10:57 Jadi maksimal Bapak Ibu lagi ikut saya Maksimal 15:03 Ayo semua teriakan maksimal 15:06 50% 15:08 untuk dihabiskan untuk kebutuhan hidup cukup tidak cukup uang inilah yang dipakai uang inilah yang di Pakai Bapak Ibu Kalau Bapak Ibu mau earn more passive income Anda harus gede yang namanya capital gain harus gede siapa yang setuju angkat-angkat katakan saya Makin lama Bapak Ibu Anda enggak usah kerja tidur pun dapat uang Siapa yang mau tidur pun dapat uang Angkat-angkat katakan saya 15:30 situ tanganan Penting hoi Penting hoi Terima duit sisihkan terima duit Sisihkan Sisihkan 10 20 70 sudah Kalau saya Bapak Ibu Saya semakin income saya gede yang saya sisihkan semakin gede Saya belajar dari Sir John Templeton bilang dong siapa itu 05:37 Sir John Templeton Bapak Ibu orang top kaya raya Bapak Ibu Waktu bumi goncang-gancing Perang Dunia bum saham Amerika rontok enggak karu-karuan dia cari yang satu dolaran Bapak Ibu dia beli 100 tempatnya 104 104 saham Bapak Ibu 104 saham Bapak Ibu 100 dolar 100 dolar 100 dolar 100 dolar Bapak Ibu Ketika Perang Dunia berlalu Sir John Templeton Bapak Ibu kekayaannya berlipat ganda karena hanya 4 perusahaan yang bangkrut sisanya jadi 50 dolar 60 dolar kekayaannya berkali-kali lipat Kemudian dengan kekayaan itu dia membeli Bapak Ibu sebuah fan manager yang murah Bapak Ibu kemudian dia untungnya 50% dari fan managernya digulung terus selama 25 tahun selama berapa lama 06:20 Kenapa orang miskin Bapak Ibu enggak kaya-kaya karena yang disisihkan terlalu kecil 10%-nya setulus Bapak Ibu Saya ketika income saya mulai cukup Bapak Ibu lebih dari gaya hidup gaya hidup saya tetap sisanya masuk Gaya hidup saya tetap masuk Bapak Ibu gulungkan terus Bukan 10 Bapak Ibu saya mulai dari Rp200.000 mulai dari berapa Gaji Rp1.350.000 Rp200.000 Bapak Ibu Saya saya gulungkan Tahun depan naik saya lebih gede lagi tahun depan naik lebih gede lagi Gaji saya Rp20 juta Bapak Ibu masuk di Lippo Group sebagai senior vice presiden di tahun di tahun 2000 pas Bapak Ibu saya nabungnya 75% berapa Joss Dahsyat 07:06 Jadi bukan hanya 75% saya gulungkan baru cepat itu saya baru apa 07:11 Kalau saya income saya lebih gede saya gulungkan lagi lebih gede lagi Bapak Ibu Ada yang tanya siapa yang pengin tahu berapa persen income saya yang saya gulungkan hari ini Siapa pengin tahu katakan saya 07:20 Dari hasil active income 100% berapa Saya jadi konsultan Bapak Ibu jadi pembicara dapat duit Bapak Ibu jadi developer Bapak Ibu jadi kontraktor dapat duit Bapak Ibu jadi jual beli rumah Bapak Ibu dapat duit Bapak Ibu 100% saya gulungkan Enak atau enak nan Bilang kok bisa Karena saya Bapak Ibu passive income-nya sudah lebih gede dari active income Jadi ngambil dari passive income-nya more than enough Bapak Ibu Ya sudah active income 100% cemlungin Dahsyat Joss Good Ini Bapak Ibu Nah sekarang Bapak Ibu Siapa yang pengin tahu aset alokasi dengan cara yang sophisticated lebih anggun Bapak Ibu lebih keren siapa angkat katakan saya Nih nomor satu Bapak Ibu Anda minimal 10% minimal berapa Lebih boleh Boleh Bapak Ibu berikutnya minimal 10% untuk investasi lahir ke atas terus belajar Saya tanya mana yang menghasilkan uang leher ke atas atau leher ke bawah Masih ada yang bilang pinggang ke bawah saya enggak ikut-ikutan Kalau leher ke atas pertanyaan saya Berapa yang Anda invest untuk leher Anda 1 tahun 1 bulan Anda keluar untuk makan berapa untuk beli baju berapa beli celana berapa beli minyak nyong-nyong berapa Yang untuk ngisi ini berapa Sudah enggak Anda targetkan Saya mau belajar lagi saya belajar Kalau Anda sudah targetkan Saya bilang sama anak saya Beli buku bebas ikut seminar bebas Unlimited bapakmu masih punya duit Joss Mau ikut yang seminar 10 ribu dolar tak bayarin Nak 25 ribu dolar tak bayarin Pertanggungjawabkan cerita sama bapakmu isinya apa Joss Good Anak saya Papah aku tak ikut seminar Torben ikut toh Papah aku ikut seminar ini ikut toh Anak saya pun ada seminar bagus saya bilang ikut toh Joss Good Kepandaian Bapak Ibu tidak dimonopoli oleh satu orang dua orang kok Tidak dimonopoli oleh gelar Dimonopoli Bapak Ibu orang yang mau belajar Oke Bapak Ibu ini Bapak Ibu Lanjut berikutnya Bapak Ibu minimal 10% untuk amal minimal 10% untuk We cannot outgive God Bapak Ibu kita harus berikan Bapak Ibu Anda akan jauh lebih dahsyat Amin Termasuk sometime saya seminar murah kadang seminar gratis bagian dari amal bagian dari Kalau Anda beli buku Bapak Ibu Live Revolution saya sebetulnya bukunya gratis Anda ikut Live Revolution saya 3 hari harusnya bayar Rp7 juta Bapak Ibu Tapi kalau Anda beli buku Live Revolution saya Rp345.000 sebelum Agustus selesai Bapak Ibu Di Gramedia dibatasin masing-masing 50 atau Anda di liverevelution.id Bapak Ibu Anda dapat 3 3 tiket seminar Live Revolution 3 hari Edan atau edan banget 100% seluruh keuntungan dari penjualan buku disumbangkan masih seminar saya bayarin tempatnya Good Karena enggak mau keterlaluan iya toh ya Iya toh ya Ilmu berpikir ilmu merencanakan hidup mendesain hidup ilmu mengubah kebiasaan Bapak Ibu ilmu bagaimana hidup berkualitas Bapak Ibu ilmu bagaimana ceritanya tetap semangat dalam situasi sesulit apapun caranya bagaimana Bapak Ibu penting 10:33 Ato sah penting Takut jadi berani caranya gimana pakai firewalk berjalan di atas api Bapak Ibu Please cari Bapak Ibu buku Live Revolution saya Bapak Ibu belum terbit terbitnya nanti 18 September Bapak Ibu Dan kalau Anda beli di awal Anda akan mendapatkan segala voucher kelebihan tadi Bagian dari amalnya Ya toh ya Iya toh ya Oke kita lanjutkan Lanjut Itu untuk seminar keliling Indonesia 12 kota bajetnya 1 miliar lebih Bapak Ibu and just give free Bapak Ibu mmm Coba dulu Bapak Ibu Yang sederhana apa Bapak Ibu ikut saya minimal 10% apa 02:54 Saya tanya lebih boleh Boleh Bapak Ibu berikutnya minimal 10% untuk investasi lahir ke atas terus belajar Saya tanya mana yang menghasilkan uang leher ke atas atau leher ke bawah Masih ada yang bilang pinggang ke bawah saya enggak ikut-ikutan 08:23 Kalau leher ke atas pertanyaan saya Berapa yang Anda invest untuk leher Anda 1 tahun 1 bulan Anda keluar untuk makan berapa untuk beli baju berapa beli celana berapa beli minyak nyong-nyong berapa Yang untuk ngisi ini berapa Sudah enggak Anda targetkan Saya mau belajar lagi saya belajar Kalau Anda sudah targetkan Saya bilang sama anak saya Beli buku bebas ikut seminar bebas 08:48 Unlimited bapakmu masih punya duit Joss Mau ikut yang seminar 10 ribu dolar tak bayarin Nak 25 ribu dolar tak bayarin Pertanggungjawabkan cerita sama bapakmu isinya apa Joss Good Anak saya Papah aku tak ikut seminar Torben ikut toh Papah aku ikut seminar ini ikut toh Anak saya pun ada seminar bagus saya bilang ikut toh Joss Good Kepandaian Bapak Ibu tidak dimonopoli oleh satu orang dua orang kok Tidak dimonopoli oleh gelar Dimonopoli Bapak Ibu orang yang mau belajar Oke Bapak Ibu Ini Bapak Ibu Lah sekarang Bapak Ibu siapa yang pengin tahu aset alokasi dengan cara yang sophisticated lebih anggun Bapak Ibu lebih keren siapa angkat katakan saya 08:03 Nih nomor satu Bapak Ibu Anda minimal 10% minimal berapa 08:08 Lebih boleh Boleh Bapak Ibu berikutnya minimal 10% untuk investasi lahir ke atas terus belajar Saya tanya mana yang menghasilkan uang leher ke atas atau leher ke bawah Masih ada yang bilang pinggang ke bawah saya enggak ikut-ikutan 08:23 Kalau leher ke atas pertanyaan saya Berapa yang Anda invest untuk leher Anda 1 tahun 1 bulan Anda keluar untuk makan berapa untuk beli baju berapa beli celana berapa beli minyak nyong-nyong berapa 08:36 Yang untuk ngisi ini berapa Sudah enggak Anda targetkan Saya mau belajar lagi saya belajar Kalau Anda sudah targetkan Saya bilang sama anak saya Beli buku bebas ikut seminar bebas 08:48 Unlimited bapakmu masih punya duit Joss Mau ikut yang seminar $10.000 tak bayarin Nak $25.000 tak bayarin Pertanggungjawabkan cerita sama bapakmu isinya apa Joss Good Anak saya Papah aku tak ikut seminar Torben ikut toh Papah aku ikut seminar ini ikut toh Anak saya pun ada seminar bagus saya bilang ikut toh Joss Good Kepandaian Bapak Ibu tidak dimonopoli oleh satu orang dua orang kok Tidak dimonopoli oleh gelar Dimonopoli Bapak Ibu orang yang mau belajar Oke Bapak Ibu Ini Bapak Ibu lanjut berikutnya Bapak Ibu minimal 10% untuk amal minimal 10% untuk We cannot outgive God Bapak Ibu kita harus berikan Bapak Ibu Anda akan jauh lebih dahsyat Amin Termasuk sometime saya seminar murah kadang seminar gratis bagian dari amal bagian dari 09:41 Kalau Anda beli buku Bapak Ibu Live Revolution saya sebetulnya bukunya gratis Anda ikut Live Revolution saya 3 hari harusnya bayar Rp7 juta Bapak Ibu Tapi kalau Anda beli buku Live Revolution saya Rp345.000 sebelum Agustus selesai Bapak Ibu Di Gramedia dibatasin masing-masing 50 atau Anda di liverevelution.id Bapak Ibu Anda dapat 3 3 tiket seminar Live Revolution 3 hari Edan atau edan banget 100% seluruh keuntungan dari penjualan buku disumbangkan masih seminar saya bayarin tempatnya Good 10:15 Karena enggak mau keterlaluan iya toh ya Iya toh ya 10:20 Ilmu berpikir ilmu merencanakan hidup mendesain hidup ilmu mengubah kebiasaan Bapak Ibu ilmu bagaimana hidup berkualitas Bapak Ibu ilmu bagaimana ceritanya tetap semangat dalam situasi sesulit apapun caranya bagaimana Bapak Ibu penting Ato sah penting 10:34 Takut jadi berani caranya gimana pakai firewalk berjalan di atas api Bapak Ibu Please cari Bapak Ibu buku Live Revolution saya Bapak Ibu belum terbit terbitnya nanti 18 September Bapak Ibu Dan kalau Anda beli di awal Anda akan mendapatkan segala voucher kelebihan tadi Bagian dari amalnya Ya toh ya 10:54 Ya toh ya Oke kita lanjutkan lanjut 10:57 Jadi maksimal Bapak Ibu lagi ikut saya Maksimal 15:03 Ayo semua teriakan maksimal 50% 15:08 untuk dihabiskan untuk kebutuhan hidup Cukup tidak cukup uang inilah yang dipakai uang inilah yang di Pakai Bapak Ibu Kalau Bapak Ibu mau earn more passive income Anda harus gede yang namanya capital gain harus gede Siapa yang setuju angkat-angkat katakan saya Makin lama Bapak Ibu Anda enggak usah kerja tidur pun dapat uang Siapa yang mau tidur pun dapat uang Angkat-angkat katakan saya Sikut-sikutan Penting hoi Penting hoi Terima duit sisihkan terima duit Sisihkan Sisihkan 10 20 70 sudah Kalau saya Bapak Ibu Saya semakin income saya gede yang saya sisihkan semakin gede Saya belajar dari Sir John Templeton bilang dong siapa itu Sir John Templeton Bapak Ibu orang top kaya raya Bapak Ibu Waktu bumi goncang-gancing Perang Dunia bum saham Amerika rontok enggak karu-karuan dia cari yang satu dolaran Bapak Ibu dia beli 100 tempatnya 104 104 saham Bapak Ibu 104 saham Bapak Ibu 100 dolar 100 dolar 100 dolar 100 dolar Bapak Ibu Ketika Perang Dunia berlalu Sir John Templeton Bapak Ibu kekayaannya berlipat ganda karena hanya 4 perusahaan yang bangkrut sisanya jadi 50 dolar 60 dolar kekayaannya berkali-kali lipat Kemudian dengan kekayaan itu dia membeli Bapak Ibu sebuah fan manager yang murah Bapak Ibu kemudian dia untungnya 50% dari fan managernya digulung terus selama 25 tahun selama berapa lama 06:20 Kenapa orang miskin Bapak Ibu enggak kaya-kaya karena yang disisihkan terlalu kecil 10% setulus Bapak Ibu Saya ketika income saya mulai cukup Bapak Ibu lebih dari gaya hidup gaya hidup saya tetap sisanya masuk Gaya hidup saya tetap masuk Bapak Ibu gulungkan terus Bukan 10 Bapak Ibu saya mulai dari Rp200.000 mulai dari berapa Gaji Rp1.350.000 Rp200.000 Bapak Ibu Saya saya gulungkan Tahun depan naik saya lebih gede lagi tahun depan naik lebih gede lagi Gaji saya Rp20 juta Bapak Ibu masuk di Lippo Group sebagai senior vice presiden di tahun di tahun 2000 pas Bapak Ibu saya nabungnya 75% berapa 07:02 Joss Dahsyat Jadi bukan hanya 75% saya gulungkan baru cepat itu saya baru apa 07:11 Kalau saya income saya lebih gede saya gulungkan lagi lebih gede lagi Bapak Ibu Ada yang tanya siapa yang pengin tahu berapa persen income saya yang saya gulungkan hari ini Siapa pengin tahu katakan saya Dari hasil active income 100% berapa Saya jadi konsultan Bapak Ibu jadi pembicara dapat duit Bapak Ibu jadi developer Bapak Ibu jadi kontraktor dapat duit Bapak Ibu jadi jual beli rumah Bapak Ibu dapat duit Bapak Ibu 100% saya gulungkan Enak atau enak nan Bilang kok bisa Karena saya Bapak Ibu passive income-nya sudah lebih gede dari active income Jadi ngambil dari passive income-nya more than enough Bapak Ibu Ya sudah active income 100% cemlungin 07:50 Dahsyat Joss 07:53 Good Ini Bapak Ibu Nah sekarang Bapak Ibu Siapa yang pengin tahu aset alokasi dengan cara yang sophisticated lebih anggun Bapak Ibu lebih keren Siapa angkat katakan saya 08:03 Nih nomor satu Bapak Ibu Anda minimal 10% minimal berapa 08:08 Lebih boleh 08:09 Boleh Bapak Ibu berikutnya minimal 10% untuk investasi lahir ke atas terus belajar Saya tanya mana yang menghasilkan uang leher ke atas atau leher ke bawah Masih ada yang bilang pinggang ke bawah saya enggak ikut-ikutan 08:23 Kalau leher ke atas pertanyaan saya Berapa yang Anda invest untuk leher Anda 1 tahun 1 bulan Anda keluar untuk makan berapa untuk beli baju berapa beli celana berapa beli minyak nyong-nyong berapa 08:36 Yang untuk ngisi ini berapa Sudah enggak Anda targetkan Saya mau belajar lagi saya belajar Kalau Anda sudah targetkan 08:44 Saya bilang sama anak saya Beli buku bebas ikut seminar bebas 08:48 Unlimited bapakmu masih punya duit Joss Mau ikut yang seminar $10.000 tak bayarin Nak $25.000 tak bayarin Pertanggungjawabkan cerita sama bapakmu isinya apa Joss Good Anak saya Papah aku tak ikut seminar Torben ikut toh Papah aku ikut seminar ini ikut toh Anak saya pun ada seminar bagus saya bilang ikut toh Joss Good Kepandaian Bapak Ibu tidak dimonopoli oleh satu orang dua orang kok Tidak dimonopoli oleh gelar Dimonopoli Bapak Ibu orang yang mau belajar Oke Bapak Ibu Ini Bapak Ibu Lah sekarang Bapak Ibu siapa yang pengin tahu aset alokasi dengan cara yang sophisticated lebih anggun Bapak Ibu lebih keren siapa angkat katakan saya 08:03 Nih nomor satu Bapak Ibu Anda minimal 10% minimal berapa Lebih boleh Boleh Bapak Ibu berikutnya minimal 10% untuk investasi lahir ke atas terus belajar Saya tanya mana yang menghasilkan uang leher ke atas atau leher ke bawah Masih ada yang bilang pinggang ke bawah saya enggak ikut-ikutan Kalau leher ke atas pertanyaan saya Berapa yang Anda invest untuk leher Anda 1 tahun 1 bulan Anda keluar untuk makan berapa untuk beli baju berapa beli celana berapa beli minyak nyong-nyong berapa 08:36 Yang untuk ngisi ini berapa Sudah enggak Anda targetkan Saya mau belajar lagi saya belajar Kalau Anda sudah targetkan 08:44 Saya bilang sama anak saya Beli buku bebas ikut seminar bebas Unlimited bapakmu masih punya duit Joss Mau ikut yang seminar $10.000 tak bayarin Nak $25.000 tak bayarin Pertanggungjawabkan cerita sama bapakmu isinya apa Joss 09:00 Good Anak saya Papah aku tak ikut seminar Torben ikut toh Papah aku ikut seminar ini ikut toh Anak saya pun ada seminar bagus saya bilang ikut toh Joss Good Kepandaian Bapak Ibu tidak dimonopoli oleh satu orang dua orang kok Tidak dimonopoli oleh gelar Dimonopoli Bapak Ibu orang yang mau belajar Oke Bapak Ibu ini Bapak Ibu Lanjut berikutnya Bapak Ibu minimal 10% untuk amal minimal 10% untuk We cannot outgive God Bapak Ibu kita harus berikan Bapak Ibu Anda akan jauh lebih dahsyat Amin Termasuk sometime saya seminar murah kadang seminar gratis bagian dari amal bagian dari 09:41 Kalau Anda beli buku Bapak Ibu Live Revolution saya sebetulnya bukunya gratis Anda ikut Live Revolution saya 3 hari harusnya bayar Rp7 juta Bapak Ibu Tapi kalau Anda beli buku Live Revolution saya Rp345.000 sebelum Agustus selesai Bapak Ibu Di Gramedia dibatasin masing-masing 50 atau Anda di liverevelution.id Bapak Ibu Anda dapat 3 3 tiket seminar Live Revolution 3 hari Edan atau edan banget 100% seluruh keuntungan dari penjualan buku disumbangkan masih seminar saya bayarin tempatnya Good 10:15 Karena enggak mau keterlaluan iya toh ya Ya toh ya Ilmu berpikir ilmu merencanakan hidup mendesain hidup ilmu mengubah kebiasaan Bapak Ibu ilmu bagaimana hidup berkualitas Bapak Ibu ilmu bagaimana ceritanya tetap semangat dalam situasi sesulit apapun caranya bagaimana Bapak Ibu Penting ato sah penting 10:34 Takut jadi berani caranya gimana pakai firewalk berjalan di atas api Bapak Ibu 10:39 Please cari Bapak Ibu buku Live Revolution saya Bapak Ibu belum terbit terbitnya nanti 18 September Bapak Ibu Dan kalau Anda beli di awal Anda akan mendapatkan segala voucher kelebihan tadi Bagian dari amalnya Ya toh ya Ya toh ya Oke kita lanjutkan Lanjut 10:57 Jadi maksimal Bapak Ibu lagi ikut saya maksimal 15:03 Ayo semua teriakan maksimal 50% untuk dihabiskan untuk kebutuhan hidup Cukup tidak cukup uang inilah yang dipakai uang inilah yang di Pakai Bapak Ibu Kalau Bapak Ibu mau earn more passive income Anda harus gede yang namanya capital gain harus gede Siapa yang setuju angkat-angkat katakan saya Makin lama Bapak Ibu Anda enggak usah kerja tidur pun dapat uang Siapa yang mau tidur pun dapat uang angkat-angkat katakan saya Sikut-sikutan penting hoi penting hoi terima duit sisihkan terima duit sisihkan Sisihkan 10 20 70 sudah Kalau saya Bapak Ibu Saya semakin income saya gede yang saya sisihkan semakin gede Saya belajar dari Sir John Templeton bilang dong siapa itu Sir John Templeton Bapak Ibu orang top kaya raya Bapak Ibu Waktu bumi goncang-gancing Perang Dunia bum saham Amerika rontok enggak karu-karuan Dia cari yang satu dolaran Bapak Ibu dia beli 100 tempatnya 104 104 saham Bapak Ibu mmm 104 saham Bapak Ibu 100 dolar 100 dolar 100 dolar 100 dolar Bapak Ibu Ketika Perang Dunia berlalu Sir John Templeton Bapak Ibu kekayaannya berlipat ganda karena hanya 4 perusahaan yang bangkrut sisanya jadi $50 $60 kekayaannya berkali-kali lipat Kemudian dengan kekayaan itu dia membeli Bapak Ibu sebuah fan manager yang murah Bapak Ibu Kemudian dia untungnya 50% dari fan managernya digulung terus selama 25 tahun Selama berapa lama 06:20 Kenapa orang miskin Bapak Ibu enggak kaya-kaya karena yang disisihkan terlalu kecil 10% setulus Bapak Ibu Saya ketika income saya mulai cukup Bapak Ibu lebih dari gaya hidup gaya hidup saya tetap sisanya masuk gaya hidup saya tetap masuk Bapak Ibu gulungkan terus Bukan 10 Bapak Ibu saya mulai dari Rp200.000 mulai dari berapa Gaji Rp1.350.000 Rp200.000 Bapak Ibu Saya saya gulungkan Tahun depan naik saya lebih gede lagi tahun depan naik lebih gede lagi Gaji saya Rp20 juta Bapak Ibu masuk di Lippo Group sebagai senior vice presiden di tahun di tahun 2000 pas Bapak Ibu saya nabungnya 75% berapa Joss 07:04 Dahsyat 07:06 Jadi bukan hanya 75% saya gulungkan baru cepat itu saya baru apa 07:11 Kalau saya income saya lebih gede saya gulungkan lagi lebih gede lagi Bapak Ibu Ada yang tanya siapa yang pengin tahu berapa persen income saya yang saya gulungkan hari ini Siapa pengin tahu angkat katakan saya 07:20 Dari hasil active income 100% berapa 07:25 Saya jadi konsultan Bapak Ibu jadi pembicara dapat duit Bapak Ibu jadi developer Bapak Ibu jadi kontraktor dapat duit Bapak Ibu jadi jual beli rumah Bapak Ibu dapat duit Bapak Ibu 100% saya gulungkan enak atau enak nan 07:38 Bilang kok bisa Karena saya Bapak Ibu passive income-nya sudah lebih gede dari active income 07:44 Jadi ngambil dari passive income-nya more than enough Bapak Ibu Ya sudah toh active income 100% cemlungin 07:50 Dahsyat 07:51 Joss 07:53 Good Ini Bapak Ibu Nah sekarang Bapak Ibu siapa yang pengin tahu aset alokasi dengan cara yang sophisticated lebih anggun Bapak Ibu lebih keren Siapa angkat katakan saya 08:03 Nih nomor satu Bapak Ibu Anda minimal 10% minimal berapa 08:08 Lebih boleh Boleh Bapak Ibu berikutnya minimal 10% untuk investasi lahir ke atas terus belajar Saya tanya mana yang menghasilkan uang leher ke atas atau leher ke bawah Masih ada yang bilang pinggang ke bawah saya enggak ikut-ikutan 08:23 Kalau leher ke atas pertanyaan saya Berapa yang Anda invest untuk leher Anda 1 tahun 1 bulan Anda keluar untuk makan berapa untuk beli baju berapa beli celana berapa beli minyak nyong-nyong berapa Yang untuk ngisi ini berapa 08:39 Sudah enggak Anda targetkan Saya mau belajar lagi saya belajar kalau Anda sudah targetkan Saya bilang sama anak saya beli buku bebas ikut seminar bebas Unlimited bapakmu masih punya duit Joss 08:52 Mau ikut yang seminar 10 ribu dolar tak bayarin Nak 25 ribu dolar tak bayarin pertanggung jawabkan cerita sama bapakmu isinya apa Joss 09:00 Good Anak saya Papa aku tak ikut seminar Torben ikut toh Papah aku ikut seminar ini ikut toh Anak saya pun ada seminar bagus saya bilang ikut toh Joss Good Kepandaian Bapak Ibu tidak dimonopoli oleh satu orang dua orang kok Tidak dimonopoli oleh gelar Dimonopoli Bapak Ibu orang yang mau belajar Oke Bapak Ibu Ini Bapak Ibu Lanjut berikutnya Bapak Ibu minimal 10% untuk amal minimal 10% untuk We cannot outgive God Bapak Ibu Kita harus berikan Bapak Ibu Anda akan jauh lebih dahsyat amin Termasuk sometime saya seminar murah kadang seminar gratis bagian dari amal bagian dari 09:41 Kalau Anda beli buku Bapak Ibu Live Revolution saya sebetulnya bukunya gratis Anda ikut Live Revolution saya 3 hari harusnya bayar Rp7 juta Bapak Ibu tapi kalau Anda beli buku Live Revolution saya Rp345.000 sebelum Agustus selesai Bapak Ibu Di Gramedia dibatasin masing-masing 50 atau Anda di liverevelution.id Bapak Ibu Anda dapat 3 3 tiket seminar Live Revolution 3 hari edan atau edan banget 100% seluruh keuntungan dari penjualan buku disumbangkan masih seminar saya bayarin tempatnya Good 10:15 Karena enggak mau keterlaluan Iya toh ya Ya toh ya Ilmu berpikir ilmu merencanakan hidup mendesain hidup ilmu mengubah kebiasaan Bapak Ibu ilmu bagaimana hidup berkualitas Bapak Ibu ilmu bagaimana ceritanya tetap semangat dalam situasi sesulit apapun caranya bagaimana Bapak Ibu penting Ato sah penting Takut jadi berani caranya gimana pakai firewalk berjalan di atas api Bapak Ibu Please cari Bapak Ibu buku Live Revolution saya Bapak Ibu belum terbit terbitnya nanti 18 September Bapak Ibu dan kalau Anda beli di awal Anda akan mendapatkan segala voucher kelebihan tadi Bagian dari amalnya Iya toh ya Iya toh ya Oke kita lanjutkan Lanjut 10:57 Jadi maksimal Bapak Ibu lagi ikut saya Maksimal Ayo semua teriakan maksimal 50% untuk dihabiskan Untuk kebutuhan hidup Cukup tidak cukup uang inilah yang dipakai uang inilah yang dipakai Bapak Ibu Kalau Bapak Ibu mau earn more passive income Anda harus gede yang namanya capital gain harus gede Siapa yang setuju angkat-angkat katakan saya Makin lama Bapak Ibu Anda enggak usah kerja tidur pun dapat uang Siapa yang mau tidur pun dapat uang angkat-angkat katakan saya Sikut-sikutan Penting hoi Penting hoi Terima duit sisihkan terima duit sisihkan Sisihkan 10 20 70 sudah Kalau saya Bapak Ibu saya semakin income saya gede yang saya sisihkan semakin gede Saya belajar dari Sir John Templeton Bilang dong siapa itu 05:37 Sir John Tem
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transkripsi: 00:00 Dan yuk, 00:02 Happy Man gini, atasnya. Bagaimana mengatur income Bapak Ibu? Bagaimana mengatur? 00:06 Income 00:07 Anda income ndak bisa diatur Anda hanya bisa menambah, ya toh, ya? 00:11 Sebenarnya yang diatur adalah pengeluaran, yang diatur adalah? Pengeluaran Bapak Ibu, ini Anda Happy Money, kita sudah belajar, kita akan belajar yang kedua metode amplop yang ketiga aset alokasi pengeluaran. Kita bahas sekarang, siap? 00:23 Happy Money Bapak Ibu masih ingat? Tolong tangan kanan di sini semua. Ada tiga happy, 00:29 Happy sekarang? Happy hari tua? Happy di surga? 00:36 Happy sekarang? Bisa nikmati? Happy hari tua? Bisa investasi? Happy di surga? Bisa amal? 00:48 Nih berikutnya Bapak Ibu, kalau metode amplop, metode apa? Amplop Sebenarnya sederhana. 1 hari Bapak Ibu karyawan saya gajinya pada waktu itu Rp600.000 Bapak Ibu habis terus. Ketika dia habis terus kemudian Bapak Ibu dia bilang, â€œPak Tung, saya ndak bisa aset alokasi, ndak bisa.â€ Pokoknya di diatur. Caranya ngatur gimana? Oke, waktu gajian Rp300.000 ditabung, Rp300.000 di? Di? Saya tanya, â€œ1 hari Rp10.000 cukup, nggak? Sebenarnya cukup, sih Pak. Paling untuk untuk transport sekian, untuk makan sekian, pulang sekian cukup, Pak.â€ Oke. "Kok gitu kamu ngambil Rp10.000, begitu gajian Bapak Ibu Rp30.000 dimasukkan ATM tidak boleh." eh Bukan ATM, masukkan tabungan tanpa ATM, tabungan tanpa? Nggak boleh diambil Bapak Ibu bahkan saya bantu blokir, saya bantu? Kalau mau ngambil harus manggil saya. Ndak mungkin tak kasih, saya pimpinan banknya. Kemudian Bapak Ibu, tak amplopin 1 hari Rp10.000, 1 hari? Lupa kalau minggu libur terserah untuk Anda. Dan ini ada insentifnya, ada apa? Kalau dia disiplin, bisa manage di bawah Rp10.000 terus setiap bulan pakai amplop 30, pakai amplop? Kasih tanggal. Begitu ini ngambil Rp10.000, Rp10.000 setiap hari. Setelah Rp10.000, Rp10.000 setiap hari kok Anda begitu akhir bulan, â€œPak, saya sukses, Pak. Wah, malah masih sisa, Pak. Sisa Rp100.000.â€ Saya bilang, sisa Rp100.000 harus dihabiskan, apa? Ikut saya, "Wow!" "Kok harus dihabiskan? Iya, supaya enjoy.â€ Loh, beliau beli bakso, nonton bioskop, mama, silahkan beli baju, good? Ini Bapak Ibu jadi kalau Anda Bapak Ibu aset alokasi pengeluaran Bapak Ibu siapa yang mau belajar lebih detail aset alokasi pengeluaran? Kalau tadi metode amplop sekarang metode yang lebih canggih, siapa yang mau? Angkat tangan katakan, â€œSaya.â€ 02:40 Tolong tangan kanan sini, ada dua. Satu cara sederhana. Saya bilang, "Satu cara?" Yang kedua cara keren, yang kedua cara? Nih, yang sederhana Bapak Ibu ikutin saya. Minimal 10%, apa? Saya tanya, "Lebih, boleh?" 02:58 Selalu dijawab, â€œLebih, boleh?â€ Boleh, minimal 10% Bapak Ibu, Anda alokasikan untuk hari tua investasi yang aman dan menguntungkan, bilang nomor satu. Nomor satu aman, nomor satu? Baru menguntungkan, bukan menguntungkan kemudian aman, nomor satu aman. Gini Bapak Ibu, boleh diambil, nggak? Ikutin saya, â€œTidak.â€ Apa? Tidak boleh diambil kini dan sepanjang masa Bapak Ibu. Anda gunakan Bapak Ibu, investasi yang aman dan menguntungkan terus Bapak Ibu, hanya boleh diambil, hanya boleh dipindahkan ke tempat yang lebih aman dan menguntungkan, tapi aman dulu kuncinya. Dan Anda hanya boleh pakai Bapak Ibu hasilnya. Sebenarnya kalau 10% terlalu kecil, Bu ya. Untuk awal kalau gaji Anda masih kecil, 10% boleh. Tapi sebenarnya semakin kecil gaji Anda persentasenya harus semakin gede. Karena ngejarnya lama Bapak Ibu. Mari kita lanjutkan, kemudian Bapak Ibu ikut saya, â€œMinimal 20%.â€ Ikut saya, apa? Untuk bayar hutang. Sebentar, berarti hutang sama untuk hari tua penting mana? Hari tua Bapak Ibu, Anda hutang sama Anda di masa tua, bukan hutang dulu pokoknya nyicil, "Lah, aku hutang." Ndak, Anda hutang sama masa tua Anda. Ini logikanya, berikutnya Bapak Ibu, untuk bayar hutang. Kalau hutang sudah lunas, dikumpulkan untuk cadangan hidup, untuk cadangan? Minimal 5 sampai 6 bulan gaji Bapak Ibu, gaya hidup Anda cukup. Setelah itu punya 5-6 bulan gaji Anda punya tunai, punya apa? If something happen, Anda punya cadangan Bapak Ibu kemudian sisanya Bapak Ibu baru digunakan untuk investasi yang tumbuh dan menguntungkan. Yuk, investasi yang apa? Tumbuh dan menguntungkan. Berikutnya Bapak Ibu, maksimal Bapak Ibu, 70% Bapak Ibu untuk dihabiskan, untuk di? Kalau maksimal Bapak Ibu, lebih boleh, nggak? Ikut saya, "Tidak." Apa? Karena maksimal Bapak Ibu, cukup tidak cukup inilah yang harus dipakai, inilah yang harus di? Dipakai, siapa yang pengin tahu Bapak Ibu aset alokasi Bapak Ibu ini saya baca cempe lho. Sebelumnya, Pak Diki, saya baca buku ini Bapak Ibu George L Clason, Bapak Ibu penulisnya â€œThe Richest Man in the Babylon.â€ Kalau Anda cari bukunya Bapak Ibu, dikarang tahun 1938 Bapak Ibu. Yang nulis sudah mati Bapak Ibu, tapi buku investing yang luar biasa. Dia ngajarin ini, 10, 20, 70, sudahlah 70 kamu habisin. Tapi nomor satu terima duit sisihkan yuk, bilang. "Terima duit?" Terima duit? Terima duit? Sisihkan 10, 20, 70 sudah. Kalau saya Bapak Ibu, saya semakin income saya gede yang saya sisihkan semakin gede. Saya belajar dari Sir John Templeton, bilang dong. "Siapa itu?" Sir John Templeton, Bapak Ibu. Orang top kaya raya Bapak Ibu. Waktu bumi goncang-gancing perang dunia bum, saham Amerika rontok nggak karu-karuan, dia cari yang 1 dolaran Bapak Ibu, dia beli 100 tempatnya 104. 104 saham Bapak Ibu, 104 saham Bapak Ibu 100 dolar, 100 dolar, 100 dolar, 100 dolar Bapak Ibu. Ketika perang dunia berlalu, Sir John Templeton Bapak Ibu kekayaannya berlipat ganda karena hanya empat perusahaan yang bangkrut sisanya jadi 50 dolar, 60 dolar, kekayaannya berkali-kali lipat. Kemudian dengan kekayaan itu dia membeli Bapak Ibu sebuah fund manager yang murah Bapak Ibu, kemudian dia untungnya 50% dari fund managernya digulung terus selama 25 tahun, selama berapa lama? Kenapa orang miskin Bapak Ibu, ndak kaya-kaya? Karena yang disisihkan terlalu kecil. 10% itu stulu Bapak Ibu. Sehingga income saya mulai cukup Bapak Ibu, untuk lebih dari gaya hidup gaya hidup saya tetap sisanya masuk. Gaya hidup saya tetap masuk, Pak. Gaya hidup saya tetap masuk Bapak Ibu gulungkan terus. Bukan 10 Bapak Ibu, saya mulai dari Rp200.000, mulai dari berapa? Gaji Rp1.350.000, Rp200.000 Bapak Ibu. Saya, saya gulungkan. Tahun depan naik saya lebih gede lagi, tahun depan naik lebih gede lagi. Gaji saya Rp20 juta Bapak Ibu, masuk di Lippo Grup sebagai senior vice presiden di tahun 9, di tahun 2000 pas Bapak Ibu. Saya nabungnya 75%, berapa? Jos? Dahsyat? Jadi bukan hanya 5, 75% saya gulungkan baru cepat ikut saya. "Baru apa?" Ketika saya income saya lebih gede Bapak Ibu, saya gulungkan lagi lebih gede lagi Bapak Ibu, ada yang tanya siapa yang pengin tahu berapa persen income saya yang saya gulungkan hari ini, siapa yang pengin tahu angkat tangan katakan, â€œSaya.â€ Dari hasil aktif income 100%, berapa? Saya jadi konsultan Bapak Ibu, jadi pembicara dapat duit Bapak Ibu, jadi developer Bapak Ibu, jadi kontraktor dapat duit Bapak Ibu, jadi jual beli rumah Bapak Ibu dapat duit Bapak Ibu 100% saya gulungkan, enak atau enak-enakan? Bilang, "Kok bisa?" Karena saya Bapak Ibu passive income-nya sudah lebih gede dari aktif income. Jadi ngambil dari passive income-nya more than enough Bapak Ibu. Ya, sudahlah aktif income 100% cemplungin. Dahsyat? Jos? Good? Ini Bapak Ibu, Nah, sekarang Bapak Ibu, siapa yang pengin tahu aset alokasi dengan cara yang sophisticated, lebih anggun Bapak Ibu, lebih keren? Siapa angkat tangan katakan, "Saya." Nih, nomor satu Bapak Ibu, Anda minimal 10%, minimal berapa? Lebih, boleh? Boleh Bapak Ibu, berikutnya minimal 10% untuk investasi lahir ke atas terus belajar, saya tanya mana yang menghasilkan uang leher ke atas atau leher ke bawah? Leher ke atas, masih ada yang bilang pinggang ke bawah, saya ndak ikut-ikutan. Kalau leher ke atas pertanyaan saya, berapa yang Anda invest untuk leher Anda? 1 tahun, 1 bulan Anda keluar untuk makan berapa? Untuk beli baju berapa? Beli celana berapa? Beli minyak nyong-nyong berapa? Yang untuk ngisi ini, berapa? Sudah, ndak Anda targetkan? Saya mau belajar lagi, saya belajar, kok Anda sudah targetkan? Saya bilang sama anak saya, "Beli buku bebas, ikut seminar bebas." Unlimited. "Bapakmu masih punya duit." Jos? Mau ikut yang seminar 10.000 dolar, tak bayarin Nak, 25.000 dolar, tak bayarin. Pertanggungjawabkan cerita sama bapakmu isinya apa? Jos? Good? Anak saya â€œPapa aku ikut seminar Torbin.â€ â€œIkut to, papa aku ikut seminar ini.â€ â€œIkut to, anak saya pun ada seminar bagus.â€ â€œIkut to.â€ "Karyawan saya pun ikut to." Jos? Good? Kepandaian Bapak Ibu tidak dimonopoli oleh satu orang dua orang kok. Tidak dimonopoli oleh gelar. Dimonopoli Bapak Ibu, orang yang mau belajar. Oke Bapak Ibu, ini Bapak Ibu, lanjut, berikutnya Bapak Ibu, minimal 10% untuk amal. Minimal 10% untuk? We cannot outgive God, Bapak Ibu. Kita harus berikan Bapak Ibu, Anda akan jauh lebih dahsyat. Amin. Termasuk sometime saya seminar murah kadang seminar gratis bagian dari amal, bagian dari? Kalau Anda beli buku Bapak Ibu, â€œLife Revolutionâ€ saya, sebenarnya bukunya gratis. Anda ikut â€œLife Revolutionâ€ saya 3 hari harusnya bayar Rp7 juta Bapak Ibu, tapi kalau Anda beli buku â€œLife Revolutionâ€ saya, Rp345.000 sebelum Agustus selesai Bapak Ibu, di Gramedia, dibatasi masing-masing 50 atau Anda di liferevolution.id Bapak Ibu, Anda dapat tiga tiket seminar "Life Revolution" 3 hari. Edan atau edan banget? 100% seluruh keuntungan dari penjualan buku disumbangkan, masih seminar saya bayarin tempatnya. Good? Anda ndak mau keterlaluan, ya toh, ya? Ya toh, ya? Ilmu berpikir, ilmu merencanakan hidup, mendesain hidup, ilmu mengubah kebiasaan Bapak Ibu, ilmu bagaimana hidup berkualitas Bapak Ibu, ilmu bagaimana ceritanya tetap semangat dalam situasi sesulit apapun, caranya bagaimana Bapak Ibu? Penting? Ikut saya, â€œPenting?" Takut jadi berani caranya gimana? Pakai firewalk, berjalan di atas api Bapak Ibu. Please cari Bapak Ibu buku â€œLife Revolutionâ€ saya Bapak Ibu, belum terbit, terbitnya nanti 18 September Bapak Ibu. Tadi kalau Anda beli di awal, Anda akan mendapatkan segala voucher kelebihan tadi, bagian dari amalnya, ya toh, ya? Ya toh, ya? Oke, kita lanjutkan. Lanjut? Itu untuk seminar Bapak Ibu, keliling Indonesia 12 kota, bajetnya Rp1 miliar lebih Bapak Ibu. And just give free Bapak Ibu. Cepuk tangan dulu, masih suara Bapak Ibu, â€œYeee.â€ Dua kali lipat lebih keras kasih suara â€œYeee.â€ Mari buang napas dulu "If something?" Wow. Ini Bapak Ibu, berikutnya Bapak Ibu, minimal 10% Bapak Ibu untuk bayar hutang atau cadangan Bapak Ibu, suku gaya hidup, investasi untuk ibu 10, 10, 10, 10, 1, 2, 3, 4 Bapak Ibu, yang kelima Bapak Ibu adalah maksimal 10% Bapak Ibu ini bukan minimal ini. Ini Pak Diki salah ketik, maksimal ikut saya apa? Maksimal 10% Bapak Ibu untuk alokasi kesenangan, masih inget Bapak Ibu banyak orang ngirit kecirit? Ngudil-medidil, pelit-melilit mati 100 orang miskin? Masih? Gini lho Bapak Ibu, kalau Anda sudah disiplin sekali lagi sudah apa? Empat alokasi di atas Anda disiplin, untuk hari tua untuk amal disiplin minimal 3 bulan, minimal berapa bulan? Anda ambil 10% 10% 10% untuk senang-senang, untuk apa? Untuk apa? Siapa yang mau dikasih duit Rp5 juta harus dihabiskan? Siapa yang suka angkat tangan katakan, â€œSaya?" Rasanya enak, ya? Ya toh, ya? Harus habis, harus apa? Kalau ndak habis? Nggak boleh pulang. Wih, enak banget Bapak Ibu. Saya berkali-kali Bapak Ibu orang tua saya, mertua saya saya gituin Bapak Ibu, bilang dong, "Wae." Karena mereka terbiasa ketat hidupnya zaman dulu ketat Bapak Ibu. Mertua saya Bapak Ibu, waktu anak saya lahir tahun 2005 Bapak Ibu, saya sudah punya tabungan, saya bilang gini saya harus menyenangkan orang tua orang tua saya datang pergi dari Solo pergi ke Jakarta Bapak Ibu tilek anak bayi Bapak Ibu saya kasih tiket ke Singapura, saya kasih tiket ke? Orang tua saya ndak pernah, mertua saya ndak pernah ke luar negeri. Dia bilang, "Kok siapa nanti toko di rumah siapa yang jaga? Kok yang jaga? Kan dia punya toko besi kecil. "Kakak, kakak sudah jaga.â€ "Lah, aku berangkat sendiri ndak berani, adik mau nemeni?â€ "Pokoknya aku ndak berangkat, kalau ndak berangkat hilang semua.â€ Disobek depanmu. Mau ndak mau berangkat to, dianter adik baru berangkat. Seminggu di Singapura keliling-keliling dikasih uang saku, "Tapi ini harus dihabiskan, mami harus dihabiskan, ini untuk adik yang nganter. Semua makan semua ini adalah dari sini semua masuk kebun binatang, masuk apa? Semuanya gini, ini khusus untuk jajan dan harus habis, dan harus? Kalau ndak habis pulang saya minta balik saya kasihkan ke REI pertama yang saya ketemu di pinggir jalan. Sungguh serius. Dia mulai tahu saya serius Bapak Ibu, dan saya serius Bapak Ibu. Hari kelima Bapak Ibu, mulai beli dia mulai beli jam, beli sepatu, beli baju Bapak Ibu, beli begini Bapak Ibu di hari terakhir pulang Bapak Ibu seperti 10 tahun lebih muda. Dahsyat? Jos? Ketika kita Bapak Ibu banyak orang ndak pernah bisa sesenang ini, ya toh, ya? Ya toh, ya? Saya Bapak Ibu, dengan damainya Bapak Ibu untuk mempunyai goal-goal kesenangan kalau saya sudah disiplin saya layak untuk menghabiskannya, kalau sudah disiplin layak untuk? Kasih hadiah, untuk nikmati. Siapa yang setuju? Angkat tangan katakan, â€œSaya.â€ Yang setuju, angkat tangan dua katakan, â€œSaya.â€ Oke, mari kita lanjutkan, lanjut? Ini maksimal Bapak Ibu, lagi ikut saya. â€œMaksimal?â€ Ayo, semua teriakkan, â€œMaksimal?â€ 50%? Untuk dihabiskan? Untuk kebutuhan hidup, cukup, tidak cukup uang inilah yang dipakai, uang inilah yang di? Dipakai Bapak Ibu. Kalau Bapak Ibu mau earn more passive income Anda harus gede yang namanya capital gain harus gede. Siapa yang setuju? Angkat tangan katakan, â€œSaya." Makin lama Bapak Ibu, Anda ndak usah kerja, tidur pun dapat uang. Siapa yang mau tidur pun dapat uang, angkat tangan katakan, â€œSaya?" Siku tangan kanan, "Penting, hoi." Terima duit sisihkan terima duit digulungkan lama-lama Anda, Pak Diki tolong perhitungan bunga berbunga, Pak Diki. Saya akan tunjukkan, siap? Siap Bapak Ibu? Gini Bapak Ibu, kalau Anda cukup disiplin uang Anda mungkin Bapak Ibu bergeraknya pelan, bergeraknya? Kalau Anda stasinya gini Bapak Ibu, bergeraknya gini Bapak Ibu. 10 tahun belum bergerak, 15 tahun, 20 tahun, Bapak Ibu jangan tanya, Anda nabung 10 tahun pertama itu kesannya lama banget, tapi begitu sudah 15 20, 25, saya mulai '97, hari ini sudah 21 lebih Bapak Ibu, kekayaan saya melejit nggak karu-karuan.
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transkripsi: 00:00 Siapa pengen contoh perhitungannya seperti apa? Angkat tangan katakan, "Saya." Siapa yang mau betul-betul Anda earn more Bapak Ibu karena Anda tidur pun dapat duit no work? Earn more, siapa yang mau? Angkat tangan katakan "Saya." Ini Pak Diki, tolong perhitungan bunga berbunga, kalau Anda nabung Rp100. Nabung berapa? Digulungkan. Diapain? Selama 50 tahun, selama berapa? Dengan bunga 25%. Dengan bunga berapa? Oke oke, tunggu dulu. Kalau Rp100 setiap bulan Rp100. Bisa atau bisa banget? Saya tanya. Kalau Rp100 Bapak Ibu, dalam waktu 1 tahun, Anda keluar duit berapa? Keluar duit berapa? 1.200 only. Tahun depan tambah 1.200, tahun depan 1.200, tahun depan 1.200, tahun depan 1.200. Bisa? Kalau income Anda 25%. Berapa persen? 1.200 + 300 jadi 1.500 25%, tahun depannya tambahi 1.000 Bapak Ibu 200 lagi jadi 2.800 Bapak Ibu. 2.800 Bapak Ibu dibungakan lagi dapat 25% Bapak Ibu. Hasilnya luar biasa. Dalam waktu 50 tahun duit Anda jadi Rp1.179 juta. Padahal duit yang Anda keluarkan cuma Rp60.000. Ikutin saya, "Wow!" Kalau duit Anda Rp60.000, Anda taruh hari ini. Digulungkan 25% terus-menerus Bapak Ibu, selama 50 tahun ndak ditambahi apapun, Anda punya warisan Rp14.159 juta. Bilang dong. "Kok bisa?" Mari kita buktikan, siap? Kalau Anda Bapak Ibu nih, contohnya Bapak Ibu, umur Anda sekarang misalnya umur 1 Pak Diki. Umur 1. Pensiun umur 51. Suku bunganya 25% Pak Diki. 25%. Pajak bunganya nul. Uang Anda Rp60.000 Pak Diki. Uang berapa? Rp60.000 Pak Diki. Umur 51 Rp14.159 juta. Ndak ditambahi 1 sen pun. Ikut saya, "Wow!" Lupa, cari 25% di mana? Jangankan 25% Bapak Ibu. Jangankan 15%. 1.000% 100%? Kalau Anda di properti Bapak Ibu, Anda bisa betul. Ketika Anda makin gede, makin gede tidak semudah itu. Lawannya jarang gitu ya. Tapi properti Bapak Ibu, punya potensi yang luar biasa. Tanah Rp5.000, tanah berapa? Jadi Rp200.000. Enak atau enak tenan? Berapa kali Bapak Ibu? Tanah Rp20.000 jadi Rp1 juta. 50 kali. Berapa kali? 50 kali Bapak Ibu. Apakah selalu 50 kali? Ndak. Start pertama jebret 50 kali, merdeka, mulai dibagi aset alokasi mungkin income-nya cuma 10%, 15% oke, ikut saya. Apa? Anda punya Rp200 miliar, ikut saya, yuk apa? Anda punya 20 miliar Bapak Ibu. Anda tidur bunga depositonya lumayan, ya toh ya? Kalau Anda bunga deposito dapat 1% sebulan, 1% se- bulan Bapak Ibu Anda Rp200 miliar, Bapak Ibu. Anda dapat berapa? Rp2 miliar Bapak Ibu. per bulan itu saya enak-enakan. Apa? Oke, mari kita nolkan dulu Pak Diki semua. Saya cek ada yang masih cukup muda, umur 20-an, 20-an awal, ada? Anda punya duit berapa yang kira-kira mau dimasukkan di sini kita akan tes. Umur berapa, Mas? Berapa? 19. Wow, 19. Misalnya 20 tahun, misalnya berapa? 39. 19 umur anak saya, Pak. Panggil papa oke? Siapa tahu terima warisan oke? Itu jurus saya dulu Bapak Ibu. Kok ada orang tua, orang tua kaya, Bapak Ibu, sapa panggil papa, mama, siapa tau dapat warisan, betul? Tapi nggak dapat-dapat ya, asem ya. Ya wis cari dewe. Misalnya umur 19, umur 39. Misalnya suku bunga ndak usah 25%, 14% anggap reksadana, anggap reksa- Pajak sementara nol. Pajak sementara nol Bapak Ibu. Berapa uang Anda yang Anda miliki sekarang? Jangan pelit-pelit toh, Mas. Berapa juta ayo? 100. Lah, ya gitu lho rodok berani dikit gitu ya. Rp100 juta. Oke. Karena Anda harus ngejar, kelihatannya dia cuma punya Rp5 juta tapi bisa jauh lebih kaya. Karena dia menang awal, menang apa? Awal, umur adalah, berikutnya mau ditambahi berapa setiap bulan? Rp2 juta juga, perhatikan sama-sama Rp2 juta, start awalnya begini. Waktu umur 65 4,5 miliar umur 65. Lumayan 10 miliar. Makanya insaf dari muda. Jelas? Jangan beli sepatu dulu mahal-mahal, jelas? Siapa yang merasa ini impresif dan berkesan untuk Anda? Angkat tangan katakan "Saya." Oke, siapa yang lagi mau dimasukkan, yuk angkat tangan. Yuk, sektor sini, umur berapa, Pak? 40 40, podho rodok telate gitu ya. Saya mulai umur 30, saya mulai umur? Makanya saya sering pengin sekali Bapak Ibu ilmu ini diajarkan di sekolah. Supaya anak kecil tidak boros melainkan aktif untuk investasi. Siapa yang setuju angkat tangan katakan, "Saya." Saran saya Bapak Ibu Anda ikut TDW Bapak Ibu Bakti Bangsa. Tak kasih materinya ngajarlah di sekolah. Siap? Oke. Pak Diki nanti kalau TDW Bakti Bangsa di alamat mana sudah siap ya? Ini silahkan umur 40, 60, oke. Uang Anda berapa sekarang, Pak? Rp500 juta. Oh, Bu ini 5 miliar. Selisih 1 tahun lebih kaya heh. Ini Rp500 juta nih, setiap bulan stor-in berapa? 8 juta, hm even better Bapak. Rp8 juta Bapak Ibu, maka dia pada waktu umur 60 Bapak Ibu, punya Rp18 miliar, lumayan? Tahun depan Pak tambah Rp8.800 bisa? Ngotot Pak, 10% rejeki lebih tumpuin bukan Rp8 juta, rejeki lebih tambahin Rp20 juta, kasih lebih Rp50 juta. Jos? Oke tambah 10% Bapak Ibu, umur 60 dia punya 21 juta, umur 65, umur 65 Bapak Ibu, lumayan Pak, Rp61 miliar. Jos? Anda pengin pensiun kaya atau pensiun miskin? Siapa yang mau pensiun kaya? Angkat tangan katakan, "Saya." Jangan kebanyakan gaya! Jelas? Oke, berikutnya Bapak Ibu. Setoran di 30.000, eh 122 miliar waktu umur 53, tahun depan tambah 10%, tambah Rp7,5 juta, bisa? Gini, Pak, langsung 10%, oke? Berarti jadi Rp210, umur 65 coba? Banyak orang merasa bahwa triliun tidak terjangkau. Ya toh, ya? Karena Anda ndak tahu efek yang seperti ini. Efek yang seperti ini Bapak Ibu, hanya diketahui Bapak Ibu sangat sedikit orang, Bapak Ibu. Orang yang tahu jalani lebih sedikit lagi, Bapak Ibu. Siapa yang mau datang di sini tahu dan mau jalani? Angkat tangan katakan, "Saya!" Siapa yang mau dapat Bapak Ibu, perhitungan ini, Bapak Ibu? Siapa yang mau dikasih? Angkat tangan katakan "Saya." Siapa yang mau dapat secara gratis? Angkat tangan 2 katakan "Saya." Yakin? Kasih alamatnya dulu Pak Diki. Nah, alamatnya dulu. Anda ngitung sendiri di rumah. Good? Kalau kena pajak segini jadi berapa ya? Kalau kena segini berapa? Kalau segini berapa Bapak Ibu? Oh, kalau ndak pakai pajak bagaimana? Kalau ini Bapak Ibu, reksadana bagaimana? Kalau di properti income-nya segini berapa? Oh, itu seru. Kalau Anda ikut di properti "Res Revolution" saya ajari ngitung versi propertinya. Lebih seru itu saya. "Lebih?" Karena kalinya income-nya lebih banyak, duit sedikit, kita duit Rp100 juta, bisa nguasai properti misalnya Rp500 juta Bapak Ibu. Rp500 juta Bapak Ibu, sekian tahun harga propertinya naik, misalnya tahun depan propertinya naik jadi Rp600 juta, Anda modalnya untung 100%, untung berapa? Nah, Anda mulai tahu bagaimana saya tambah kaya, Bapak Ibu.
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lesson: Aset Alokasi Berdasarkan Umur
transkripsi: 00:00 Nih, sekarang kita akan share Bapak Ibu, 00:02 aset alokasi berdasarkan umur Anda, berdasarkan apa? Umur. 00:07 Gini lho, Bapak Ibu. Anda alokasi ada yang ditaruh di aman, ada yang moderat, ada yang 00:14 agresif, ikutin saya. Ada yang apa? Agresif. 00:17 Ciri-cirinya apa sih kalau aman? Aman itu biasanya Bapak Ibu modalnya tidak hilang, yo. Apanya yang tidak hilang? Modal. 00:25 Modalnya yang penting aman. Income-nya biasanya di bawah 10%. Income-nya di bawah? 10. Anda beli properti income-nya 8%, 7%, 3%. 00:35 Tapi modalnya aman, propertinya aman. Deposito hmm, modalnya ndak hilang Bapak Ibu. Tapi Anda cuma dapat bunga 6, 7% iya toh ya? Konser. Ya toh ya? Itulah aman. Lah kalau moderat itu modal ndak sampai habis, modal tidak sampai? Habis, kalau rugi-rugi ya 50%, rugi-rugi ya? Tapi untungnya Bapak Ibu bisa di atas 10%, 11%, 12%, 13%, 30% juga bisa. Itu moderat, Bapak Ibu. Tapi kalau agresif, kalau apa? Modal bisa habis, modal bisa? Habis, untungnya Bapak Ibu? 100%, 200%, 300%. Ada nggak yang aman dan menguntungkan? Ikutin saya. Ada. Apa? Kalau punya ilmunya, kalau punya? Ilmu Semua yang ndak pakai ilmunya jadi berbahaya, ya toh ya? Saham berbahaya kalau Anda ndak punya ilmunya. Properti hmm, jadi berbahaya, akan jauh lebih aman kalau kita belajar. Iya toh ya? Konser. Ya toh ya? Sekarang kita lanjutkan dulu, lanjut! Ayo, Pak Diki layarnya, Pak Diki konservatif tadi. Begini lho Bapak Ibu, nih. Kalau Bapak Ibu misalnya umur sekarang tentukan Bapak Ibu kira-kira tipe apa? Konservatif, moderat, atau agresif? Tentukan diri Anda. Siapa yang agresif, angkat tangan? Wow, siapa yang konservatif angkat tangan? Siapa yang bingung, angkat tangan? Ya, berarti Anda moderat, jelas? Bingung ngambil tengah aja lho ya. Abu-abu nih. Gini lho, Bapak Ibu, konservatif moderat, agresif. Kalau Bapak Ibu umurnya masih muda, masih apa? Terlalu konservatif, 100% ditaruh yang aman, deposito tok. Ikutin saya, lama kayanya. Apa? Lama, nggak kaya-kaya. Apa? Ya kaya sih, kalau ditambahin terus tetep kaya seperti tadi. Tapi kurang cepat, tapi kurang? Gini-gini-gini. Resep yang sederhana, umur kita itu adalah sama dengan moderat. Contohnya, siapa yang umur 30-an, angkat tangan? Yang umur 30-an berarti Anda, kalau Anda moderat, kalau Anda apa? 30%. 30% taruh yang aman, 70%, 30, 35%, taruh yang moderat, 70, 30, 30 taruh yang agresif. Saya ulangi pelan-pelan, duit 100%, duit berapa? Kalau Anda mau, Bapak Ibu harus disesuaikan dengan umur lebih masuk akal. Karena semakin umur, walaupun Anda agresif tidak boleh 100% dari kekayaan Anda Anda taruh semua. Oke tunjukkan Bapak Ibu. Kalau Bapak Ibu umur 30, umur apa? Dan moderat, dan apa? Berarti 30%-nya taruh aman. 70, 30 35% taruh yang moderat 70 30 30 taruh yang agresif. Saya ulangi pelan-pelan. Duit 100%. Duit berapa? Kalau Anda mau Bapak Ibu, harus disesuaikan dengan umur lebih masuk akal. Karena semakin umur walaupun Anda agresif tidak boleh 100% dari kekayaan Anda, Anda taruh semua. Oke tunjukkan, Bapak Ibu. Kalau Bapak Ibu umur 30, umur apa? Dan moderat, dan apa? Berarti 30%-nya taruh aman. 70 30 35% taruh yang moderat 70 30 30 taruh yang agresif. Saya ulangi, Bapak Ibu, nih dipahami Bapak Ibu. Tidak ingin hilang income nih, sebentar Bapak Ibu, saya tanya dulu. Siapa di sini yang cukup jelas apa yang saya ceritakan beberapa saat ini? Angkat tangan. Siapa yang belum jelas, angkat tangan? Siapa yang blas, angkat tangan? Antoro, jelas dengan blas? Seli sisih dikit, gitu ya? No problem, Bapak Ibu. Gini lho, kalau Anda punya duit, itu kan diinvestasikan kan ada yang aman ada yang moderat, ada yang agresif. Kalau Anda taruh ke agresif semua, something happen, modal bisa hilang 100% Bapak Ibu. Nih, lah pertanyaan saya. Lah kalau saya masih muda, agresif boleh nggak? Ikutin saya, boleh. Apa? Tapi tetap harus ada yang aman, tetap harus ada yang? Aman. Kalau, "Pak, saya sudah umur. Apakah harus aman semua?" Ikutin saya, "Tidak." Apa? Anda umur 70, Anda umur? Dan Anda termasuk konservatif sekali, maunya aman. Saran saya umur Anda ditambah 10, itu, aset alokasi yang harus taruh aman sungguhan. Taruh emas, deposito, properti, Bapak Ibu, yang disewa-sewakan 80%. 20%-nya 10% boleh untuk masih moderat, 10% untuk yang rodok selebor juga boleh. Tapi cuma 10%. Karena umurnya sudah 70. Saya siaran di Smart FM, Bapak Ibu, tentang aset alokasi begini. Pulang ditungguin sama pemiliknya Smart FM. Waktu itu belum jadi partner. Akhirnya saya jadi shareholder, akhirnya kita jual juga sahamnya. Pak Fahri Muhammad, dia bilang, "Pak Tung apa yang diajarkan Pak Tung." Dia bilang, "Pak Tung, terima kasih ya Pak. Saya ini mau investasi Pak, kekayaan saya segini, mau tak investasi mau bangun mal mau gini-gini dulu." Tapi pikir, "Bener Pak Tung ya, kan saya ngomong gini." Kalau Anda punya Rp1 triliun, punya berapa? Jadi Rp2 triliun, Anda nggak dianggap pinter Bapak Ibu, biasa saja. Dan gaya hidup Anda tidak berubah. Anda mau kemana naik bisnis kelas, bisa. Pindah rumah, Anda ndak berubah, mau naik beli Rolls Royce beli apa, ndak berubah. Satu jadi dua, itu ndak berubah gaya hidupnya. Tapi kalau 1 jadi 0 Anda goblok banget. Berikutnya Bapak Ibu, hidup Anda gaya hidupnya berubah banget, ya toh ya? Dia bilang gitu, "Oh, iya saya ngekep, saya sudah umur, 70 tahun." 70 tahun ya saya ndak perlu aneh-aneh. Boleh nggak tetap aneh-aneh? Boleh, saya termasuk agresif kok, umur 70 dan agresif. Caranya gimana? Umur 70, kurangi 10 dulu. Kurangi berapa? 60%. dari harta Anda harus aman ndak boleh diutak-utik. Aman pertahanan Anda. 40%, 20% mau agresif, 20% mau moderat boleh. Jadi Anda kategori, ini termasuk agresif nggak? Nggak-nggak. Saya semakin umur, semakin berbeda. Saya ngomong sama istri saya, kemarin pagi masih ngomong, istri saya termasuk selebor, termasuk apa? Selebor, maunya agresif, maunya apa? Pol gas, apa? Saya bilang, "Ndak lho, sudah 50." Sudah apa? Kalau sudah 50 kamu mau agresif, 40% taruh aman tidak boleh di- aneh-anehin. Sekarang, Bapak Ibu. Siapa yang cukup jelas aset alokasi berdasarkan umur ini? Angkat tangan. Siapa yang belum jelas, angkat tangan? Nih, siapa yang belum jelas angkat tangan? Nggak perlu malu. Umur Anda Bapak Ibu, gini lho, investasi ada tiga macam. Anda bisa saham, saham 100%, bisa leverage ke option. Option itu bisa Anda pakai margin kalau Anda terus makin, saran saya hari ini adalah awal untuk Anda belajar earn more work less. Salah satunya belajar investasi toh? Betul? Prinsip nomor 7 kan Anda belajar investasi, belajar apa? Supaya Anda punya passive income dan capital gain, ya toh ya? Berarti meluangkan waktu belajar saham, belajar properti, belajar macam-macam, ya toh ya? Nah, dari situ Bapak Ibu, kalau Anda mulai bisnis, umur 70, bisnis Anda mungkin lho modalnya habis total, mungkin nggak? Boleh nggak ndak mulai bisnis? Boleh. Kalau Anda umur 70, Anda termasuk konservatif 70 kurangi 10, 60% taruh deposito, taruh properti, sewaan kos-kosan, sewaan yang aman, sekali lagi, yang? 60%. 40% Anda selebor boleh. Tapi kok selebor ngeletek tak selebor apa? 60% nggak boleh diapa-apain, sabar dari passive income-nya baru boleh untuk slebor lagi. Sebentar, cukup jelas? Siapa yang cukup jelas angkat tangan katakan, "Saya?" Saya cek. Ded, dedet, dedet, umur berapa? 33. 33 kategori apa? Agresif ataupun moderat ataupun konservatif? Moderat berarti berapa persen taruh di aman umur 23. Umur Anda berapa? Ayo, moderat. Berarti 27 aman, umur berapa? 30, berarti 30% harus taruh di aman. Sisanya boleh Anda agresif boleh gini, masih muda dia 30, terlalu konservatif. Anda 30, terus kemudian 100% taruhin deposito, ya lumayan tapi nggak sugih-sugih, jelas? Jelas? Jadi, masih muda rodok gila dikit tah lho, karena sesuaikan dengan umurnya, sesuaikan dengan? Boleh dong buka bisnis, 70% Pak, tak untuk buka bisnis boleh nggak? Boleh, 35% Pak saya masukin ke ke reksadana campur campur 1 sama dengan obligasi Pak, kemudian sisanya 35% saya buka bisnis. Kemungkinan nggak apa-apa, masih 30, hajar. Masih 30? Hajar, cocok? Good. Oke sekarang, siapa yang saya, tes dulu, tak setes masih salah terus. Yak, dari tadi. Ini tesnya belum lulus semua ini. Umur berapa? 32. 32 kategori apa? Agresif. Agresif, berarti yang taruh aman berapa? Ndah. Kalau Anda umur 40, Anda agresif kurangi 10, 40 jadi 30, 70, Anda agresif kok, biar rodok selebor dikit gitu, ya toh, ya? Iya, toh, ya? Dan waktu berubah. Cukup jelas Pak? Oke. Ibu kategori apa, umur berapa? 35, kategorinya apa? Konservatif berarti berapa persen taruh aman? 35 + 10. Very good. Jadi berapa? 45% taruh aman, 55% separuh moderat, separuh buka usaha jos. Nah, itu kemungkinan suksesnya lebih gede, masih muda toh, ya toh ya? Sebentar, masuk akal? Oke, tolong tangan kanan di atas dulu semua, goyang-goyang di kepala, masuk akal. "Dest" Bapak Ibu.
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transkripsi: 1. Aset Alokasi (Asset Allocation)
Pentingnya Aset Alokasi: Menghindari penempatan semua investasi pada satu jenis aset seperti saham, properti, atau bisnis.
Aliran Investasi:
Robert T. Kiyosaki: Menyukai fokus penuh pada satu jenis investasi ketika muda, meski akhirnya mengakui pentingnya aset alokasi.
Anthony Robbins: Menganjurkan aset alokasi bahkan saat muda. Mengedepankan kebiasaan dan disiplin dalam investasi.
Contoh Kasus:
Jika muda dan memiliki 300 juta, taruh 100% dalam satu investasi bisa jadi risiko tinggi. Pada usia tua, kehilangan semua aset bisa menjadi masalah besar.
2. Sumber Pendapatan Lebih dari Satu
Diversifikasi Sumber Pendapatan: Penting untuk memiliki lebih dari satu sumber pendapatan agar tidak bergantung pada satu bisnis atau investasi.
Contoh Bill Gates: Memiliki sebagian kecil saham Microsoft dan lebih banyak di Coca-Cola, menekankan pentingnya diversifikasi.
3. Pendapatan Pasif Lebih dari Satu
Pendapatan Pasif: Jangan hanya bergantung pada satu sumber pendapatan pasif seperti sewa kos-kosan. Diversifikasi untuk keamanan finansial.
4. Asuransi Kesehatan
Pentingnya Asuransi Kesehatan: Memiliki asuransi kesehatan sangat penting untuk melindungi diri dari biaya medis yang tinggi. Asuransi jiwa penting jika memiliki banyak hutang.
Masalah Asuransi: Pastikan untuk memahami klausul asuransi. Banyak masalah muncul karena kurangnya pemahaman terhadap syarat dan ketentuan.
5. Tindakan dan Konsultasi
Aksi Nyata: Disarankan untuk segera memulai kebiasaan menyisihkan uang dan berkenalan dengan agen asuransi untuk mendapatkan saran yang tepat.
Penutup
Konsultasi dengan Agen Asuransi: Temui agen asuransi dan pastikan klausulnya sesuai dengan kebutuhan Anda. Jika ada perubahan dalam kondisi keuangan atau kebutuhan medis, lakukan penyesuaian pada polis asuransi Anda.

Acara dimulai dengan sambutan yang meriah untuk Mr. Tung Desem Waringin. Setelah meminta tepuk tangan dan energi dari audiens, Mr. Waringin mengajak semua untuk duduk dan mulai pembelajaran tentang investasi yang lebih aman dan menguntungkan. Ia menekankan bahwa investasi apapun tanpa pengetahuan adalah perjudian, termasuk emas, properti, perak, saham, dan Bitcoin.

Investasi yang Aman dan Menguntungkan:

Investasi pada Diri Sendiri:

Pendidikan: Investasi terpenting adalah pada pengetahuan dan keterampilan. Terus belajar untuk meningkatkan diri jauh lebih baik daripada tidak belajar sama sekali.
Bergaul dengan Orang Kaya:

Traktir Orang Kaya: Menurut Li Ka-shing, jika Anda masih miskin, luangkan waktu untuk bergaul dan traktir orang yang lebih kaya untuk mendapatkan peluang dan pengetahuan.
Contoh Pribadi: Mr. Waringin menceritakan bagaimana ia pernah membayar makan malam mahal untuk belajar dari orang kaya seperti Haji Amir Abadi Yusuf. Hal ini membantunya membangun jaringan dan mendapatkan peluang bisnis.
Investasi pada Teman dan Jaringan:

Memilih Teman yang Kaya: Investasi pada relasi bisnis yang baik dan bergaul dengan orang-orang yang lebih sukses dapat membuka peluang besar.
Contoh: Mr. Waringin berbagi pengalaman bergaul dengan orang-orang kaya dan bagaimana hal tersebut membantunya mendapatkan proyek dan investasi.
Beramal:

Berbuat Baik: Beramal dan membantu orang lain juga merupakan investasi. Dengan berbuat baik, Anda akan mendapatkan bantuan dan dukungan ketika Anda membutuhkannya.
Investasi pada Karyawan:

Karyawan yang Berkualitas: Investasi dalam karyawan yang passionate, integritas, dan skillful. Bagi hasil dan bayar sesuai kontribusi mereka.
Investasi Sesuai Umur dan Karakteristik:

Menyesuaikan Investasi: Investasi harus sesuai dengan umur dan karakteristik pribadi. Sesuaikan strategi investasi dengan kondisi dan tujuan hidup.
Mr. Waringin juga menceritakan pengalamannya dengan berbagai orang kaya dan bisnis, serta bagaimana membangun jaringan dengan mereka membuka berbagai peluang investasi. Ia menekankan bahwa bergaul dengan orang kaya dan berinvestasi pada diri sendiri adalah kunci untuk sukses.

Aset Alokasi:

Beda Jenis:
Investasi harus mencakup berbagai jenis aset. Anda tidak boleh hanya berinvestasi di saham atau properti saja. Misalnya, jangan hanya memilih saham Microsoft atau Apple. Sebaiknya gunakan indeks seperti LQ45 atau S&P 500 untuk investasi saham, karena ini memberikan diversifikasi dan risiko yang lebih rendah dibandingkan hanya mengandalkan satu jenis saham.

Beda Kelas:
Investasi harus mencakup kelas aset yang berbeda, bukan hanya saham dari satu jenis. Misalnya, selain saham, Anda bisa memasukkan properti atau obligasi dalam portofolio Anda. Ini mencegah ketergantungan pada satu jenis aset yang bisa berisiko tinggi jika pasar tersebut mengalami penurunan.

Beda Tempat:
Diversifikasi geografi penting. Jangan hanya berinvestasi di satu lokasi seperti Jakarta. Sebaiknya Anda menyebar investasi ke berbagai lokasi, baik di dalam negeri seperti Solo, Semarang, Medan, maupun luar negeri seperti Melbourne dan Bali. Ini untuk mengurangi risiko jika terjadi masalah ekonomi atau politik di satu tempat.

Beda Waktu:
Diversifikasi juga harus dilakukan dalam hal waktu. Jika Anda menerima warisan atau memiliki dana besar, jangan langsung berinvestasi seluruhnya. Lebih baik melakukan investasi secara bertahap. Misalnya, jika Anda memiliki 100 miliar, alokasikan 2 miliaran setiap bulan selama 30 bulan. Ini akan mengurangi risiko spekulasi dan memungkinkan Anda memanfaatkan kondisi pasar yang berubah-ubah.

Contoh Kasus Warren Buffet vs. Fund Manager:
Warren Buffet menantang fund manager untuk bertaruh bahwa investasi dalam indeks akan memberikan hasil yang lebih baik daripada dikelola oleh fund manager terbaik. Dalam taruhan tersebut, hasil investasi dalam indeks adalah 7,7% per tahun, sementara hasil yang dikelola oleh fund manager, setelah dikurangi biaya, hanya 2,2% per tahun. Hal ini menunjukkan bahwa investasi dalam indeks bisa lebih menguntungkan dan biaya lebih rendah dibandingkan dengan menggunakan fund manager.

Kesimpulan:
Agar investasi Anda efektif, pastikan untuk:

Diversifikasi jenis aset.
Menggunakan berbagai kelas aset.
Menyebar investasi di berbagai lokasi geografis.
Melakukan investasi secara bertahap dalam jangka waktu yang panjang.
Anda disarankan untuk memulai alokasi aset dengan bijak dan tidak hanya bergantung pada satu jenis investasi atau lokasi.
Perhitungan Bunga Berbunga dan Investasi

00:00 Pembicara memulai dengan pertanyaan kepada audiens mengenai minat mereka dalam perhitungan investasi dan bunga berbunga. Dia menunjukkan betapa menawannya investasi dengan bunga berbunga.

Contoh Perhitungan:

Investasi Rp100 per bulan dengan bunga 25%: Dalam 50 tahun, jika Anda menabung Rp100 per bulan, total investasi akan menjadi Rp1.179 juta meskipun total uang yang dikeluarkan hanya Rp60.000. Ini berkat efek bunga berbunga yang sangat kuat.
Investasi Rp60.000 sekali bayar: Jika Anda menaruh Rp60.000 hari ini dengan bunga 25% terus-menerus selama 50 tahun, Anda akan memiliki warisan Rp14.159 juta tanpa tambahan apapun.
Investasi Jangka Panjang dan Properti:

Contoh Tanah: Investasi tanah dengan harga awal Rp5.000 yang kemudian meningkat menjadi Rp200.000 menunjukkan potensi keuntungan yang sangat besar. Dengan peningkatan harga tanah yang signifikan, investasi di properti bisa sangat menguntungkan.
Tanah Rp20.000 menjadi Rp1 juta: Ini menunjukkan 50 kali lipat keuntungan, namun tidak selalu konsisten. Start yang baik sangat penting.
Investasi Awal dan Masa Depan:

Contoh Umur 19 Tahun: Jika seseorang berumur 19 tahun dan menginvestasikan Rp100 juta dengan tambahan Rp2 juta per bulan, pada usia 65 tahun, dana yang terkumpul bisa mencapai 4,5 miliar hingga 10 miliar, tergantung pada tingkat bunga yang diterima.
Investasi Umur 40 Tahun: Jika seseorang berumur 40 tahun dan memiliki Rp500 juta dengan tambahan Rp8 juta per bulan, pada usia 60 tahun, mereka dapat memiliki sekitar Rp18 miliar. Dengan tambahan investasi dan peningkatan persentase, pada usia 65 tahun bisa mencapai Rp61 miliar.
Pertanyaan dan Motivasi:

Pertanyaan kepada Audiens: Pembicara bertanya kepada audiens siapa yang ingin pensiun kaya dan mengingatkan pentingnya mulai berinvestasi sejak muda.
Motivasi dan Rekomendasi: Pembicara mendorong audiens untuk tidak membeli barang mahal dan sebaliknya, fokus pada investasi. Dia juga menyarankan untuk bergabung dengan program pendidikan investasi untuk memahami dan menerapkan prinsip-prinsip ini.
Properti dan Investasi Lain:

Propertitas dan Reksadana: Untuk investasi properti dan reksadana, pembicara menawarkan informasi tentang perhitungan dan keuntungan, serta mengajak audiens untuk bergabung dalam program khusus untuk belajar lebih lanjut.
Efek Bunga dan Pajak: Pembicara juga mengingatkan tentang pajak dan cara menghitung keuntungan investasi dengan pajak serta tanpa pajak.
Penutup:

Pembicara mengundang audiens untuk menghubungi untuk perhitungan lebih lanjut dan berbagi informasi tentang investasi dan potensi keuntungan.
Transkrip ini menjelaskan alokasi aset berdasarkan umur dan toleransi risiko investasi. Berikut ringkasan dari pembahasan tersebut:

1. Jenis Alokasi Aset:
Aman: Modal aman, biasanya return di bawah 10%. Contoh: deposito, properti dengan income stabil.
Moderat: Modal mungkin turun hingga 50%, tetapi potensi return di atas 10%. Contoh: reksa dana, saham dengan risiko menengah.
Agresif: Modal bisa hilang, tetapi potensi return sangat tinggi (100%, 200%, 300%). Contoh: saham spekulatif, investasi dengan risiko tinggi.
2. Alokasi Berdasarkan Umur:
Umur Muda (20-an hingga 30-an): Disarankan untuk agresif dengan porsi besar di aset berisiko tinggi (70%-80%) dan sisanya di aset moderat. Misalnya, umur 30 tahun, alokasi 30% aman, 35% moderat, dan 35% agresif.

Umur Menengah (40-an hingga 50-an): Sesuaikan dengan semakin tua, porsi aman meningkat. Misalnya, umur 40 tahun, alokasi 30% aman, 35% moderat, dan 35% agresif.

Umur Tua (60-an dan seterusnya): Porsi besar di aset aman (60%-80%), sisa di moderat dan agresif. Misalnya, umur 70 tahun, 60% di aset aman (deposito, properti), dan 40% di moderat atau agresif.

3. Prinsip Investasi:
Untuk Muda: Anda masih punya waktu, jadi bisa lebih agresif. Investasi dalam saham dan bisnis mungkin lebih menguntungkan jangka panjang.

Untuk Menengah Usia: Diversifikasi lebih hati-hati. Kurangi porsi aset agresif dan tingkatkan aset aman.

Untuk Tua: Fokus pada keamanan modal. Investasi di properti atau deposito yang stabil lebih disarankan. Namun, Anda masih bisa memiliki porsi kecil di aset agresif untuk potensi pertumbuhan.

4. Contoh Kasus dan Prinsip Investasi:
Contoh Umur 19: Jika investasi Rp100 juta dengan kontribusi tambahan Rp2 juta setiap bulan, hasilnya bisa mencapai 4,5 miliar pada usia 65 tahun.

Contoh Umur 40: Dengan modal Rp500 juta dan kontribusi tambahan Rp8 juta setiap bulan, nilai investasi bisa menjadi Rp18 miliar pada usia 60 tahun.

Contoh Umur 70: Disarankan untuk menyimpan 60% dari kekayaan dalam aset aman dan 40% dalam investasi lebih agresif jika Anda masih ingin mencari peluang pertumbuhan.

5. Kesimpulan:
Investasi harus disesuaikan dengan usia dan toleransi risiko Anda. Semakin muda Anda, semakin banyak Anda bisa berinvestasi di aset yang lebih berisiko untuk potensi keuntungan yang lebih tinggi. Namun, semakin tua, semakin banyak Anda harus berinvestasi dalam aset yang aman untuk melindungi modal Anda.

Penting untuk memiliki ilmu dan strategi investasi yang baik untuk menghindari risiko yang tidak perlu dan memaksimalkan potensi keuntungan.
Ringkasan Transkrip: Strategi Mengatur Keuangan & Investasi
Transkrip ini merupakan potongan seminar motivasi tentang pengelolaan keuangan dan investasi yang dibawakan oleh seorang motivator, kemungkinan besar Tung Desem Waringin. Dalam seminar ini, pembicara membahas tiga strategi utama:
1. Happy Money:
Inti dari konsep ini adalah mencapai kebahagiaan finansial di masa kini, masa tua, dan akhirat.
Caranya dengan membagi pendapatan untuk dinikmati sekarang, diinvestasikan untuk masa tua, dan disumbangkan untuk akhirat.
2. Metode Amplop:
Strategi sederhana ini bertujuan untuk mengontrol pengeluaran dengan mengalokasikan uang tunai ke dalam amplop-amplop berbeda sesuai kebutuhan harian.
Contohnya, pembicara menyarankan untuk mengalokasikan Rp10.000 per hari untuk kebutuhan sehari-hari dan menyimpan sisanya di tabungan.
Kelebihan metode ini adalah mendorong kedisiplinan dalam mengelola uang tunai.
3. Aset Alokasi Pengeluaran:
Pembicara menjelaskan dua cara aset alokasi pengeluaran:
A. Cara Sederhana:
10% untuk investasi hari tua: Prioritaskan investasi yang aman dan menguntungkan, dan hanya boleh diambil atau dipindahkan ke investasi lain yang lebih aman dan menguntungkan.
20% untuk membayar hutang: Setelah lunas, alokasikan untuk dana darurat minimal 5-6 bulan gaji.
70% untuk kebutuhan hidup: Jika memungkinkan, batasi pengeluaran maksimal 70% dari pendapatan.
Pembicara menekankan pentingnya konsistensi dalam menyisihkan pendapatan, bahkan sejak penghasilan masih kecil. Ia mencontohkan Sir John Templeton yang sukses berinvestasi saham saat Perang Dunia dan mengalokasikan 50% keuntungannya untuk diinvestasikan kembali.
B. Cara Canggih/Keren:
10% untuk investasi leher ke atas (pengetahuan): Dorong terus belajar dengan mengikuti seminar, membeli buku, dll., untuk meningkatkan potensi diri dan karir.
10% untuk amal: Berbagi kepada sesama adalah bentuk investasi akhirat yang tak ternilai.
50% untuk kebutuhan hidup: Batasi pengeluaran maksimal 50% dari pendapatan dan sisakan untuk investasi dan kebutuhan lain.
Pembicara mendorong peserta untuk meningkatkan persentase alokasi investasi seiring dengan bertambahnya pendapatan. Ia sendiri mengaku mengalokasikan 100% pendapatan aktifnya untuk diinvestasikan kembali karena passive income yang diterimanya sudah lebih dari cukup untuk memenuhi kebutuhan hidup.
Pesan inti yang ingin disampaikan:
Kunci sukses finansial adalah kedisiplinan dalam mengelola keuangan, menyisihkan pendapatan untuk investasi, dan terus belajar.
Semakin besar pendapatan, maka semakin besar pula alokasi yang harus disisihkan untuk investasi agar tujuan finansial tercapai lebih cepat.
Seminar ini sangat memotivasi dan memberikan strategi praktis yang bisa diterapkan siapa saja yang ingin mencapai kemerdekaan finansial.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Apa itu Proaktif ?
lesson: Apa itu Proaktif ?
transkripsi: Ayo kita kenal lebih jauh soal proaktif. Ketika kita bicara tentang proaktif, kita bicara tentang seseorang yang mampu melihat kesempatan dan mengambil inisiatif untuk membuat perubahan yang lebih baik. biasanya orang-orang yang proaktif adalah mereka yang bertanggung jawab dan suka mencari solusi dalam permasalahan. Contoh gampangnya nih, ketika di sekitar rumah sering banjir, orang yang proaktif akan mengajak warga sekitar untuk bersih-bersih selokan sebelum musim hujan datang atau saat bekerja. Orang proaktif biasanya rajin dan efektif mengerjakan tugas dengan rapi serta sesuai dengan instruksi. sehingga membantu rekan kerja dapat bekerja lebih efisien. orang-orang proaktif umumnya juga visioner dan punya semangat untuk mencegah timbulnya masalah. Kalau ada tugas luar kota, misalnya berinisiatif untuk pesan hotel, pesawat, dan membuat rencana kerja. Saat kamu jadi orang yang SIAP menghadapi keadaan dan penuh inisiatif, artinya kamu memiliki SIKAP proaktif konon. Kualitas proaktif ditemukan pada banyak pemimpin dunia dan membuat mereka berbeda dari orang-orang lain loh. Menurut Thomas S. Batman, psikolog dari University of Virginia, proaktif bahkan bisa masuk ke dalam kategori super power karena kamu bisa mengetahui dan menghindari masalah, mengidentifikasi dan mengambil kesempatan serta membuat sesuatu yang bisa berguna di masa depan. Hal ini penting karena kebanyakan orang BERSIKAP pasif terbawa oleh kebiasaan, kondisi, tekanan sehari-hari dan berdiam di zona nyamannya perilaku proaktif dan penuh inisiatif akan membuat kamu mampu mengetahui tujuan jangka panjang dan menjalani prosesnya dengan sungguh-sungguh. Ini merupakan salah satu kualitas kepemimpinan yang baik. Kamu juga akan jadi lebih fokus melakukan banyak hal baru yang positif.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Apa itu Proaktif ?
lesson: Quiz
transkripsi: Ayo kita kenal lebih jauh soal proaktif. Ketika kita bicara tentang proaktif, kita bicara tentang seseorang yang mampu melihat kesempatan dan mengambil inisiatif untuk membuat perubahan yang lebih baik. biasanya orang-orang yang proaktif adalah mereka yang bertanggung jawab dan suka mencari solusi dalam permasalahan. Contoh gampangnya nih, ketika di sekitar rumah sering banjir, orang yang proaktif akan mengajak warga sekitar untuk bersih-bersih selokan sebelum musim hujan datang atau saat bekerja. Orang proaktif biasanya rajin dan efektif mengerjakan tugas dengan rapi serta sesuai dengan instruksi. sehingga membantu rekan kerja dapat bekerja lebih efisien. orang-orang proaktif umumnya juga visioner dan punya semangat untuk mencegah timbulnya masalah. Kalau ada tugas luar kota, misalnya berinisiatif untuk pesan hotel, pesawat, dan membuat rencana kerja. Saat kamu jadi orang yang SIAP menghadapi keadaan dan penuh inisiatif, artinya kamu memiliki SIKAP proaktif konon. Kualitas proaktif ditemukan pada banyak pemimpin dunia dan membuat mereka berbeda dari orang-orang lain loh. Menurut Thomas S. Batman, psikolog dari University of Virginia, proaktif bahkan bisa masuk ke dalam kategori super power karena kamu bisa mengetahui dan menghindari masalah, mengidentifikasi dan mengambil kesempatan serta membuat sesuatu yang bisa berguna di masa depan. Hal ini penting karena kebanyakan orang BERSIKAP pasif terbawa oleh kebiasaan, kondisi, tekanan sehari-hari dan berdiam di zona nyamannya perilaku proaktif dan penuh inisiatif akan membuat kamu mampu mengetahui tujuan jangka panjang dan menjalani prosesnya dengan sungguh-sungguh. Ini merupakan salah satu kualitas kepemimpinan yang baik. Kamu juga akan jadi lebih fokus melakukan banyak hal baru yang positif.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Ciri - Ciri proaktif
lesson: Ciri-Ciri Proaktif
transkripsi: bukan cuma punya ide, tapi orang yang proaktif biasanya berorientasi pada kepentingan banyak orang dan memiliki ketangguhan untuk menjalankannya. Superhero kan menjadi proaktif berarti menguasai situasi dengan melakukan sesuatu sebelum masalah terjadi. Bukan setelahnya. Biasanya orang-orang yang proaktif memiliki orientasi ke masa depan, terus maju dan berusaha mewujudkan ide. mereka akan BERSIKAP aktif dan bukan cuma diam saja menghadapi masalah. Menurut Craig Harper, salah satu pembicara motivasi orang proaktif meski tidak punya gejala penyakit apapun, TETAP BERKEINGINAN HIDUP lebih panjang umur dan sehat. Jadi mereka akan mulai berolahraga dan makan makanan lebih baik mulai sekarang. Di sisi lain, kebanyakan orang akan merasakan badannya sakit dulu, baru pergi ke dokter. Beda banget kan? Dan manfaat dari BERSIKAP proaktif juga banyak. Kamu akan lebih SIAP dan punya rencana karena kamu adalah visioner memiliki wawasan ke depan. Misalnya, kalau kamu baru dapat pekerjaan di sebuah kantor dengan berbagai cabang di Indonesia, kamu sudah SIAP dengan kemungkinan ditempatkan di mana-mana, mengetahui jenis usaha yang dilakukan hingga siapa saja klien-klien terbesarnya dan karena kamu selalu BERSIAP dengan kondisi di masa depan, biasanya kamu juga bisa melihat dari sudut pandang yang lebih luas. Hal ini berlaku untuk diri sendiri juga loh. Kamu mungkin sekarang berusia dua puluh tujuh tahun Tapi dengan kondisi kamu sekarang kamu sudah tahu kalau dalam tiga tahun ke depan, misalnya kamu ingin berkeluarga. Kamu tahu apa yang kamu butuhkan, bagaimana cara mencapainya dan lebih semangat menjalaninya. Ya, sisanya tinggal cari pasangannya. Mungkin BERSIKAP proaktif juga akan membuat kamu mampu mengidentifikasi masalah dengan lebih sigap karena sudah memetakannya. Yang paling penting biasanya orang proaktif itu hidupnya lebih tenang. karena pikirannya damai dan aman sentosa. Ia juga SIAP mampu berpikir dengan tenang dan fokus tanpa kebablasan menjadi overthinking atau menjadi pencemas. Perlu juga disadari kalau menjadi proaktif bukanlah suatu skill atau bakat saja, melainkan kombinasi dari pola pikir dan cara kamu melakukan sesuatu. Hal ini bisa dipelajari serta dibiasakan, meski butuh waktu dan proses.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Ciri - Ciri proaktif
lesson: Quiz
transkripsi: bukan cuma punya ide, tapi orang yang proaktif biasanya berorientasi pada kepentingan banyak orang dan memiliki ketangguhan untuk menjalankannya. Superhero kan menjadi proaktif berarti menguasai situasi dengan melakukan sesuatu sebelum masalah terjadi. Bukan setelahnya. Biasanya orang-orang yang proaktif memiliki orientasi ke masa depan, terus maju dan berusaha mewujudkan ide. mereka akan BERSIKAP aktif dan bukan cuma diam saja menghadapi masalah. Menurut Craig Harper, salah satu pembicara motivasi orang proaktif meski tidak punya gejala penyakit apapun, TETAP BERKEINGINAN HIDUP lebih panjang umur dan sehat. Jadi mereka akan mulai berolahraga dan makan makanan lebih baik mulai sekarang. Di sisi lain, kebanyakan orang akan merasakan badannya sakit dulu, baru pergi ke dokter. Beda banget kan? Dan manfaat dari BERSIKAP proaktif juga banyak. Kamu akan lebih SIAP dan punya rencana karena kamu adalah visioner memiliki wawasan ke depan. Misalnya, kalau kamu baru dapat pekerjaan di sebuah kantor dengan berbagai cabang di Indonesia, kamu sudah SIAP dengan kemungkinan ditempatkan di mana-mana, mengetahui jenis usaha yang dilakukan hingga siapa saja klien-klien terbesarnya dan karena kamu selalu BERSIAP dengan kondisi di masa depan, biasanya kamu juga bisa melihat dari sudut pandang yang lebih luas. Hal ini berlaku untuk diri sendiri juga loh. Kamu mungkin sekarang berusia dua puluh tujuh tahun Tapi dengan kondisi kamu sekarang kamu sudah tahu kalau dalam tiga tahun ke depan, misalnya kamu ingin berkeluarga. Kamu tahu apa yang kamu butuhkan, bagaimana cara mencapainya dan lebih semangat menjalaninya. Ya, sisanya tinggal cari pasangannya. Mungkin BERSIKAP proaktif juga akan membuat kamu mampu mengidentifikasi masalah dengan lebih sigap karena sudah memetakannya. Yang paling penting biasanya orang proaktif itu hidupnya lebih tenang. karena pikirannya damai dan aman sentosa. Ia juga SIAP mampu berpikir dengan tenang dan fokus tanpa kebablasan menjadi overthinking atau menjadi pencemas. Perlu juga disadari kalau menjadi proaktif bukanlah suatu skill atau bakat saja, melainkan kombinasi dari pola pikir dan cara kamu melakukan sesuatu. Hal ini bisa dipelajari serta dibiasakan, meski butuh waktu dan proses.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Proaktif vs Reaktif
lesson: Proaktif vs Reaktif
transkripsi: perbedaan proaktif dan reaktif itu tipis, tapi efek yang ditimbulkannya bisa berbeda. Yuk kenali bersama. Menurut Victor Frankl, seorang psikolog yang lolos dari tragedi Holocaust, kebebasan terakhir seorang manusia yang tidak bisa diambil oleh siapapun adalah caranya memilih bagaimana menghadapi situasi. Sebelumnya kita sudah membahas soal proaktif. Sekarang kita akan bicara tentang reaktif. Apa itu reaktif? Apa bedanya dengan proaktif? Proaktif adalah melihat sebuah masalah sambil mempertimbangkan kelangsungannya dalam jangka panjang. analisis keadaan dan memperkirakan langkah yang harus diambil ke depan. Sementara reaktif lebih bersifat cepat dan berorientasi jangka pendek. Proaktif masalah diselesaikan sebelum terjadi. Sedangkan reaktif setelahnya dua hal ini sangat berbeda ya, teman Mindy. mungkin kamu berpikir kalau reaktif itu nggak terlalu oke nih untuk HIDUP kita. Tapi sebetulnya ada hal-hal yang bisa bermanfaat dari BERSIKAP reaktif loh. Misalnya saat kita dihadapkan pada masalah dadakan dan butuh jalan keluar yang cepat sesuai keadaan. Contoh termudah adalah di awal masa pandemi kemarin. Saat semua orang tidak bisa memprediksi apapun, banyak pengusaha restoran beralih secara reaktif berjualan frozen food. agar bahan makanan tidak terbuang sia-sia inovasi dan adaptasi yang cepat dapat dilakukan dan hal ini merupakan SIKAP reaktif yang baik. Sepanjang kamu bisa menyesuaikan dan menyeimbangkan SIKAP proaktif dan reaktif, kamu akan bisa TETAP produktif, dapat berpikir strategis dan juga mampu bertindak cepat serta terarah jika ada masalah yang muncul tiba-tiba

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Proaktif vs Reaktif
lesson: Quiz
transkripsi: perbedaan proaktif dan reaktif itu tipis, tapi efek yang ditimbulkannya bisa berbeda. Yuk kenali bersama. Menurut Victor Frankl, seorang psikolog yang lolos dari tragedi Holocaust, kebebasan terakhir seorang manusia yang tidak bisa diambil oleh siapapun adalah caranya memilih bagaimana menghadapi situasi. Sebelumnya kita sudah membahas soal proaktif. Sekarang kita akan bicara tentang reaktif. Apa itu reaktif? Apa bedanya dengan proaktif? Proaktif adalah melihat sebuah masalah sambil mempertimbangkan kelangsungannya dalam jangka panjang. analisis keadaan dan memperkirakan langkah yang harus diambil ke depan. Sementara reaktif lebih bersifat cepat dan berorientasi jangka pendek. Proaktif masalah diselesaikan sebelum terjadi. Sedangkan reaktif setelahnya dua hal ini sangat berbeda ya, teman Mindy. mungkin kamu berpikir kalau reaktif itu nggak terlalu oke nih untuk HIDUP kita. Tapi sebetulnya ada hal-hal yang bisa bermanfaat dari BERSIKAP reaktif loh. Misalnya saat kita dihadapkan pada masalah dadakan dan butuh jalan keluar yang cepat sesuai keadaan. Contoh termudah adalah di awal masa pandemi kemarin. Saat semua orang tidak bisa memprediksi apapun, banyak pengusaha restoran beralih secara reaktif berjualan frozen food. agar bahan makanan tidak terbuang sia-sia inovasi dan adaptasi yang cepat dapat dilakukan dan hal ini merupakan SIKAP reaktif yang baik. Sepanjang kamu bisa menyesuaikan dan menyeimbangkan SIKAP proaktif dan reaktif, kamu akan bisa TETAP produktif, dapat berpikir strategis dan juga mampu bertindak cepat serta terarah jika ada masalah yang muncul tiba-tiba

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Proaktif dan Pola Pikir
lesson: Proaktif dan Pola Pikir
transkripsi: menjadi proaktif tidak sebatas membuat plan dan BERSIAP dengan berbagai kemungkinannya saja teman Mindy, tapi juga melakukannya dengan baik dan penuh tanggung jawab. Kadang pernah nggak sih kamu melihat seseorang melakukan suatu terobosan lalu menyadari kalau idenya sudah pernah kamu pikirkan tapi tidak kamu lakukan. Kadang kita punya gagasan-gagasan yang kita tunda untuk diwujudkan. Jadi saat melihat orang lain sukses melakukannya, kamu jadi kaget dong. Kok bisa ya? Ternyata ini ada hubungannya dengan pola pikir kita loh. Dalam sebuah penelitian yang dilakukan oleh Peter M. Goldwitzer, disebutkan kalau seseorang sudah menetapkan suatu tujuan secara otomatis, ia akan memiliki sebuah pola pikir yang membuatnya bertindak dengan lebih terarah saat seseorang nggak lagi berpikir tentang kemungkinan yang terjadi, apa yang diharapkan dari hasil, tapi malah sangat tertarik dan fokus pada menjalankan rencana. Informasi yang kamu cari juga akan berubah. Gimana nih caranya supaya bisa kapan saya melakukan ini dan di mana? Nah, itulah yang disebut dengan implemental mindset. Implemental mindset penting untuk membuat kamu lebih serius melakukan sebuah rencana yang kamu miliki biasanya sebelum kamu berkomitmen TERHADAP suatu tujuan baru, kamu akan lebih berhati-hati memikirkan pro kontra. bahkan merasa agak was-was. Misalnya ketika kamu merencanakan liburan bersama teman-teman yang sudah lama nggak ketemu, pasti dong kepikiran apakah mereka bisa cocok dengan gaya liburanmu? Apakah mereka setuju pergi ke tempat yang kamu mau dan masih banyak lagi pikiran lain yang muncul. Tapi saat pola pikirmu kamu ubah menjadi oke, yuk kita coba dulu liburan bareng artinya kamu menerapkan implemental mindset lebih banyak fokus ke hal-hal yang pro dan kontranya menjadi sebuah tantangan untuk dihadapi. Kalaupun ada masalah ya untuk diselesaikan beda ya untuk bisa sampai ke pola pikir begini, kuncinya sebetulnya adalah memecah seluruh ide dan pikiran untuk mengevaluasi secara objektif. Apakah hal ini CUKUP penting untuk dilakukan? Kamu harus mengambil keputusan secara serius. Dan jika kamu memutuskan untuk melakukannya, it's a go mode on.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Proaktif dan Pola Pikir
lesson: Quiz
transkripsi: menjadi proaktif tidak sebatas membuat plan dan BERSIAP dengan berbagai kemungkinannya saja teman Mindy, tapi juga melakukannya dengan baik dan penuh tanggung jawab. Kadang pernah nggak sih kamu melihat seseorang melakukan suatu terobosan lalu menyadari kalau idenya sudah pernah kamu pikirkan tapi tidak kamu lakukan. Kadang kita punya gagasan-gagasan yang kita tunda untuk diwujudkan. Jadi saat melihat orang lain sukses melakukannya, kamu jadi kaget dong. Kok bisa ya? Ternyata ini ada hubungannya dengan pola pikir kita loh. Dalam sebuah penelitian yang dilakukan oleh Peter M. Goldwitzer, disebutkan kalau seseorang sudah menetapkan suatu tujuan secara otomatis, ia akan memiliki sebuah pola pikir yang membuatnya bertindak dengan lebih terarah saat seseorang nggak lagi berpikir tentang kemungkinan yang terjadi, apa yang diharapkan dari hasil, tapi malah sangat tertarik dan fokus pada menjalankan rencana. Informasi yang kamu cari juga akan berubah. Gimana nih caranya supaya bisa kapan saya melakukan ini dan di mana? Nah, itulah yang disebut dengan implemental mindset. Implemental mindset penting untuk membuat kamu lebih serius melakukan sebuah rencana yang kamu miliki biasanya sebelum kamu berkomitmen TERHADAP suatu tujuan baru, kamu akan lebih berhati-hati memikirkan pro kontra. bahkan merasa agak was-was. Misalnya ketika kamu merencanakan liburan bersama teman-teman yang sudah lama nggak ketemu, pasti dong kepikiran apakah mereka bisa cocok dengan gaya liburanmu? Apakah mereka setuju pergi ke tempat yang kamu mau dan masih banyak lagi pikiran lain yang muncul. Tapi saat pola pikirmu kamu ubah menjadi oke, yuk kita coba dulu liburan bareng artinya kamu menerapkan implemental mindset lebih banyak fokus ke hal-hal yang pro dan kontranya menjadi sebuah tantangan untuk dihadapi. Kalaupun ada masalah ya untuk diselesaikan beda ya untuk bisa sampai ke pola pikir begini, kuncinya sebetulnya adalah memecah seluruh ide dan pikiran untuk mengevaluasi secara objektif. Apakah hal ini CUKUP penting untuk dilakukan? Kamu harus mengambil keputusan secara serius. Dan jika kamu memutuskan untuk melakukannya, it's a go mode on.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Penyesuaian Potensi Diri
lesson: Penyesuaian Potensi Diri
transkripsi: penyesuaian dibutuhkan untuk membuatmu TETAP KUAT dan terus maju dalam melakukan sesuatu. Tentunya nggak semua hal berjalan lancar. Kadang kamu perlu berhenti. Kadang kamu melambat. Kadang kamu merasa ini bener nggak ya? Kok begini-begini saja ya? Bagaimana respon kamu? Idealnya kamu menanggapinya dengan menambah dosis motivasi untuk sukses dengan bilang oke. I'll show you I have what it takes. Tapi kadang kita jadi bingung sendiri ya. Bagaimana caranya supaya bisa melakukan akselerasi atau percepatan. Yang pertama harus disadari perjalanan hidupmu adalah seratus persen tanggung jawabmu. Kalau kamu sudah berusaha tapi merasa hasilnya masih belum sesuai dengan keinginan atau harapan, maka bertindaklah untuk memperbaiki atau mengubahnya Menurut guru besar Ron Berger, salah satu cara untuk memotivasi diri sendiri adalah dengan meningkatkan ekspektasi TERHADAP diri sendiri dan mulai menganalisis apa saja jenis dukungan yang kamu butuhkan untuk mencapai tujuan berakselerasi dimulai dengan analisis untuk memaksimalkan potensi yang kamu punya. Yang pertama bisa kamu lakukan adalah menganalisis kelebihan dan kekurangan dari hal yang sudah kamu kerjakan. Sejauh apa sih progres yang sudah kamu lakukan? dari sana, kamu akan tahu secara terperinci apa saja hal yang bisa kamu improve dengan terarah dan fokus. Lalu kamu bisa riset dan cari ide untuk memperbaikinya dan kemudian menjalankan idemu dengan lebih baik. Misalnya, saat kamu sedang stuck dengan target dari kantor yang seakan nggak bisa tercapai, kamu bisa mulai melakukan percepatan dengan analisis terlebih dahulu. Setelahnya kamu bisa tahu nih apa sih yang harus ditingkatkan? Bisa jadi karena kurang komunikasi dengan tim strategi yang ketinggalan jaman atau memang cara jualanmu kurang kekinian. Setelah mengidentifikasi hal-hal yang kamu pikir bisa lebih baik, kamu akan lebih mudah untuk mencari ide. Jaman sekarang banyak sekali lho cara untuk mendapatkan ilmu. Lalu cobalah untuk mengimplementasikannya pada hal yang sedang kamu lakukan sekarang. agar hasilnya lebih baik. Jangan lupa perubahan sering terjadi di masa sekarang. Untuk menjadi lebih sukses di era yang penuh perubahan ini, kamu juga harus ikut dinamis. Bukan sekadar memiliki sumber daya, tapi juga menjadi sumber daya itu sendiri. Bukan soal menjadi jenius, tapi harus bisa memanfaatkan bakat dan skill. sudah saatnya kamu menupuk pundakmu sendiri dan meyakini kalau inilah waktunya untuk berlari lebih cepat dan belajar lebih banyak kelak kita akan lebih menghargai dan bangga pada diri sendiri ketika berhasil berproses dalam mencapai goal.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Penyesuaian Potensi Diri
lesson: Assignment
transkripsi: penyesuaian dibutuhkan untuk membuatmu TETAP KUAT dan terus maju dalam melakukan sesuatu. Tentunya nggak semua hal berjalan lancar. Kadang kamu perlu berhenti. Kadang kamu melambat. Kadang kamu merasa ini bener nggak ya? Kok begini-begini saja ya? Bagaimana respon kamu? Idealnya kamu menanggapinya dengan menambah dosis motivasi untuk sukses dengan bilang oke. I'll show you I have what it takes. Tapi kadang kita jadi bingung sendiri ya. Bagaimana caranya supaya bisa melakukan akselerasi atau percepatan. Yang pertama harus disadari perjalanan hidupmu adalah seratus persen tanggung jawabmu. Kalau kamu sudah berusaha tapi merasa hasilnya masih belum sesuai dengan keinginan atau harapan, maka bertindaklah untuk memperbaiki atau mengubahnya Menurut guru besar Ron Berger, salah satu cara untuk memotivasi diri sendiri adalah dengan meningkatkan ekspektasi TERHADAP diri sendiri dan mulai menganalisis apa saja jenis dukungan yang kamu butuhkan untuk mencapai tujuan berakselerasi dimulai dengan analisis untuk memaksimalkan potensi yang kamu punya. Yang pertama bisa kamu lakukan adalah menganalisis kelebihan dan kekurangan dari hal yang sudah kamu kerjakan. Sejauh apa sih progres yang sudah kamu lakukan? dari sana, kamu akan tahu secara terperinci apa saja hal yang bisa kamu improve dengan terarah dan fokus. Lalu kamu bisa riset dan cari ide untuk memperbaikinya dan kemudian menjalankan idemu dengan lebih baik. Misalnya, saat kamu sedang stuck dengan target dari kantor yang seakan nggak bisa tercapai, kamu bisa mulai melakukan percepatan dengan analisis terlebih dahulu. Setelahnya kamu bisa tahu nih apa sih yang harus ditingkatkan? Bisa jadi karena kurang komunikasi dengan tim strategi yang ketinggalan jaman atau memang cara jualanmu kurang kekinian. Setelah mengidentifikasi hal-hal yang kamu pikir bisa lebih baik, kamu akan lebih mudah untuk mencari ide. Jaman sekarang banyak sekali lho cara untuk mendapatkan ilmu. Lalu cobalah untuk mengimplementasikannya pada hal yang sedang kamu lakukan sekarang. agar hasilnya lebih baik. Jangan lupa perubahan sering terjadi di masa sekarang. Untuk menjadi lebih sukses di era yang penuh perubahan ini, kamu juga harus ikut dinamis. Bukan sekadar memiliki sumber daya, tapi juga menjadi sumber daya itu sendiri. Bukan soal menjadi jenius, tapi harus bisa memanfaatkan bakat dan skill. sudah saatnya kamu menupuk pundakmu sendiri dan meyakini kalau inilah waktunya untuk berlari lebih cepat dan belajar lebih banyak kelak kita akan lebih menghargai dan bangga pada diri sendiri ketika berhasil berproses dalam mencapai goal.

judul kursus: Character Building - Proaktif
nama institusi: Mindtera
chapter: Penyesuaian Potensi Diri
lesson: Quiz
transkripsi: penyesuaian dibutuhkan untuk membuatmu TETAP KUAT dan terus maju dalam melakukan sesuatu. Tentunya nggak semua hal berjalan lancar. Kadang kamu perlu berhenti. Kadang kamu melambat. Kadang kamu merasa ini bener nggak ya? Kok begini-begini saja ya? Bagaimana respon kamu? Idealnya kamu menanggapinya dengan menambah dosis motivasi untuk sukses dengan bilang oke. I'll show you I have what it takes. Tapi kadang kita jadi bingung sendiri ya. Bagaimana caranya supaya bisa melakukan akselerasi atau percepatan. Yang pertama harus disadari perjalanan hidupmu adalah seratus persen tanggung jawabmu. Kalau kamu sudah berusaha tapi merasa hasilnya masih belum sesuai dengan keinginan atau harapan, maka bertindaklah untuk memperbaiki atau mengubahnya Menurut guru besar Ron Berger, salah satu cara untuk memotivasi diri sendiri adalah dengan meningkatkan ekspektasi TERHADAP diri sendiri dan mulai menganalisis apa saja jenis dukungan yang kamu butuhkan untuk mencapai tujuan berakselerasi dimulai dengan analisis untuk memaksimalkan potensi yang kamu punya. Yang pertama bisa kamu lakukan adalah menganalisis kelebihan dan kekurangan dari hal yang sudah kamu kerjakan. Sejauh apa sih progres yang sudah kamu lakukan? dari sana, kamu akan tahu secara terperinci apa saja hal yang bisa kamu improve dengan terarah dan fokus. Lalu kamu bisa riset dan cari ide untuk memperbaikinya dan kemudian menjalankan idemu dengan lebih baik. Misalnya, saat kamu sedang stuck dengan target dari kantor yang seakan nggak bisa tercapai, kamu bisa mulai melakukan percepatan dengan analisis terlebih dahulu. Setelahnya kamu bisa tahu nih apa sih yang harus ditingkatkan? Bisa jadi karena kurang komunikasi dengan tim strategi yang ketinggalan jaman atau memang cara jualanmu kurang kekinian. Setelah mengidentifikasi hal-hal yang kamu pikir bisa lebih baik, kamu akan lebih mudah untuk mencari ide. Jaman sekarang banyak sekali lho cara untuk mendapatkan ilmu. Lalu cobalah untuk mengimplementasikannya pada hal yang sedang kamu lakukan sekarang. agar hasilnya lebih baik. Jangan lupa perubahan sering terjadi di masa sekarang. Untuk menjadi lebih sukses di era yang penuh perubahan ini, kamu juga harus ikut dinamis. Bukan sekadar memiliki sumber daya, tapi juga menjadi sumber daya itu sendiri. Bukan soal menjadi jenius, tapi harus bisa memanfaatkan bakat dan skill. sudah saatnya kamu menupuk pundakmu sendiri dan meyakini kalau inilah waktunya untuk berlari lebih cepat dan belajar lebih banyak kelak kita akan lebih menghargai dan bangga pada diri sendiri ketika berhasil berproses dalam mencapai goal.

judul kursus: Microsoft Powerpoint Basic - Digitos ClassRoom
nama institusi: Digitos ClassRoom
chapter: File Stream
lesson: Teknik Dasar
transkripsi: 0:00
[Musik]
0:05
Tema, Tata Letak, dan Peragaan Slide
Microsoft PowerPoint
0:09
Halo, Teman-teman, selamat berjumpa kembali.
Pada pertemuan kali ini kita akan belajar menggunakan aplikasi Microsoft PowerPoint.
Dan yang menjadi target pembelajaran kita yang pertama adalah bagaimana menjalankan aplikasi Microsoft PowerPoint.
Kemudian, bagaimana memilih dan menentukan tema slide atau slide theme,
kemudian, menentukan layout slide,
bagaimana melakukan presentasi,
kemudian yang terakhir adalah proses penyimpanan file Microsoft PowerPoint.
Yang pertama yaitu proses menjalankan Microsoft PowerPoint.
Mudah, nanti kita cari tombol Start, kemudian pilih ikon PowerPoint.
Kita coba praktikkan.
Saya klik tombol Start,
kemudian eh diklik ikon PowerPoint.
Pilih Blank Presentation.
Ini adalah layar kerja Microsoft PowerPoint.
Seperti aplikasi lain di bagian atas ini adalah panel menu,
kemudian di tengah ini adalah area kerja, dan di bawah ini adalah status bar.
Kita lanjutkan kembali.
Materi berikutnya adalah
tentang slide theme,
atau tema slide.
Tema slide ini merupakan fitur PowerPoint untuk memudahkan proses pembuatan slide presentasi, sehingga tampilannya menjadi lebih menarik. Caranya nanti kita melalui menu eh Design.
Eh tinggal memilih salah satu tema yang ada di sana. Dan bukan hanya eh ada tema,
eh tetapi kita pun dapat memilih variasi dari tema yang sudah dipilih tersebut. Jadi, satu tema memiliki beberapa pilihan variasi
desain dari slide eh yang kita buat. Kita coba
saya buka kembali PowerPoint-nya.
Kita cari menu Design.
Kemudian, terlihat di sini
ada pilihan tema yang dapat dipilih.
Ada cukup banyak tema di sini dan di sebelahnya ada variasi dari tema yang terpilih. Misalnya saya pilih
tema Integral. Saya klik.
Maka pada bagian varian itu akan terlihat variasi dari tema Integral tersebut.
Kita bisa memilih variasi yang lain
sesuai dengan keinginan kita.
Misalnya saya akan memilih variasi
eh yang terakhir.
Ini tampilannya warnanya agak gelap.
Saya klik.
Nah, maka tampilan sudah berubah dan kita tinggal mengisi data di sini. Misalnya untuk judulnya saya tulis Training
Komputer.
Dan di sebelahnya saya tulis tanggal pelaksanaan misalnya Januari
2022.
Sama seperti di Microsoft Word,
tampilan tulisan ini dapat diubah
eh secara bebas pada menu Home.
Misalnya saya perbesar ukurannya.
Oke.
Saya kecilkan sedikit,
cukup.
Itu untuk pemilihan tema slide
yang tadi kita atur melalui menu Design.
Baik.
Selanjutnya
adalah
materi tentang tata letak objek atau dinamakan sebagai layout.
Jadi, selain tema, PowerPoint pun menyediakan fitur slide layout
yang memudahkan untuk pengaturan
tata letak objek-objek yang dibuat.
Posisinya ada di menu Home.
Ada pilihan Layout, nanti eh kita klik dan tinggal memilih.
Baik. Saya kembali ke PowerPoint-nya.
Kita klik menu Home,
ada pilihan Layout di sini. Saya klik.
Ada beberapa pilihan layout
tergantung dari tema yang kita pilih sebelumnya.
Misalnya saya akan memilih Title and Content.
Maka layout-nya berubah.
Kemudian
saya coba kembalikan menjadi Title Slide.
Kemudian, kita coba menambah slide baru. Saya klik tulisan New Slide.
Saya memilih layout, misalnya
mm
yang Title and Content, misalnya.
Saya klik.
Kemudian, di sini kita ganti judulnya
Agenda Kelas.
Kemudian, di bawahnya saya
tambahkan kelas A,
saya Enter, di bawahnya kelas
B.
Di kelas A,
saya tab dua kali, saya ketik di sini
eh akan dilaksanakan pada tanggal 10 Januari 2022.
Saya Enter, di bawahnya ada tulisan jumlah peserta.
Misalnya ada enam orang.
Kemudian, instrukturnya.
Instruktur-nya misalnya Nanang
Kuswana.
Kelas B juga sama.
Saya tentukan misalnya
pelaksanaannya tanggal 15 Januari 2022.
Kemudian, jumlah peserta
eh sama, misalnya enam orang.
Kemudian, instrukturnya
misalnya Herman
Syah.
Oke.
Tampilan tulisan kita perbaiki, misalnya diperbesar.
Isinya juga saya ubah misalnya
jadi 24.
[Musik]
Oke. Diatur agak ke atas
dan agak ke tengah sedikit.
Oke.
Itu untuk slide layout. Kita coba satu lagi, misalnya new slide kembali.
Jika tadi kita memilih Title and Content,
sekarang kita akan memilih Comparison.
Nah, terlihat layout-nya kita tambahkan judul.
Di sini daftar peserta.
Di sub judulnya saya ketik tanggal 10
Januari 2022.
Di sub judul yang kedua saya tulis 15
Januari 2022.
[Musik]
Nama peserta untuk tanggal 10. Kita acak, ada Andri,
ada Budi,
ada Candra, misalnya, kemudian Dewi,
ada
Erlina,
kemudian Farhan.
Oke, ada enam orang peserta.
Tanggal 15 juga sama ada enam orang.
Kita tulis misalnya Gerhana,
ada
mm Hijrian,
kemudian, ada
Iqmal,
kemudian Jeremi.
Dua lagi misalnya Kirana,
terakhir adalah Maulana.
Oke, sudah enam orang.
Itu untuk pengaturan layout.
Kita lanjutkan kembali
untuk materi berikutnya yaitu
tentang slide show.
Yaitu bagaimana menjalankan PowerPoint.
Nanti kita mulai dari menu Slide Show, nanti ada dua pilihan, From Beginning dan From Current Slide.
Sehingga ada dua pilihan Slide Show.
Jika kita memilih From Beginning, maka akan ditayangkan
slide
mulai dari slide yang pertama.
Nah, sedangkan jika dipilih From Current Slide
maka yang ditayangkan mulai dari slide yang sedang aktif.
Kita akan coba
kembali ke PowerPoint-nya.
Untuk menayangkan slide presentasi,
tadi kita melalui menu Slide Show. Saya klik.
Kemudian, ada dua pilihan yaitu From Beginning dan From Current Slide.
Slide yang sedang aktif adalah slide yang ketiga. Jika saya klik From Beginning,
berarti akan ditayangkan dari slide yang pertama.
Tetapi jika dipilih From Current Slide,
maka yang ditayangkan dimulai dari slide yang ketiga.
Kita coba pilih From Beginning.
Saya klik.
Ditampilkan slide yang pertama. Jika diklik mouse atau menekan tombol panah di keyboard, maka akan pindah ke slide kedua.
Jika diklik lagi maka pindah ke slide yang ketiga.
Jika diklik lagi maka presentasi sudah selesai.
Bagaimana jika Current Slide? Kita coba.
Posisinya ada di slide yang ketiga.
Kita klik From Current Slide,
maka langsung ditayangkan slide yang ketiga.
Demikian, Teman-teman untuk menjalankan slide presentasi.
Selain menggunakan menu Slide Show kemudian From Beginning atau From Current Slide,
kita pun dapat pula menggunakan tombol keyboard untuk menjalankan slide presentasi. Untuk From Beginning kita dapat menekan tombol F5 sedangkan Current Slide kita dapat menekan tombol Shift F5.
Materi selanjutnya yaitu menyimpan file
sama seperti pada aplikasi yang lain, nanti kita akan akan klik menu File, kemudian Save, kemudian eh tentukan tempatnya, nama file-nya apa dan disimpan.
Baik,
kita coba,
kita akan menyimpan file dengan klik File, kemudian mm Save,
kemudian, kita browse
agar mudah saya simpan di desktop.
Kemudian, buat new folder karena kita belum memiliki folder.
Saya klik New Folder,
kemudian, nama folder-nya saya ketik misalnya Belajar
PowerPoint.
Nama file-nya saya tulis Latihan 1.
Saya Save.
Eh terlihat di sini nama file-nya adalah Latihan 1.
Demikian, Teman-t

judul kursus: Microsoft Powerpoint Basic - Digitos ClassRoom
nama institusi: Digitos ClassRoom
chapter: Slide Layout
lesson: Slide Layout
transkripsi: 0:06
Pembuatan Objek
Microsoft PowerPoint
0:09
Teman-teman, pada sesi kali ini materi kita adalah tentang bagaimana membuat berbagai objek presentasi di dalam PowerPoint serta mengatur tata letak dan tampilannya di dalam slide.
0:27
Yang pertama yaitu tentang bagaimana membuat tulisan. Nanti kita akan menggunakan eh text box yang ada di dalam menu insert, nanti tinggal diklik di area kerja dan diketik tulisannya. Kita akan coba.
0:48
Ini adalah layout awal ketika kita membuka PowerPoint agar eh kita dapat belajar dari awal sekali layout-nya kita ubah menjadi kosong atau blank langkahnya kita klik menu Home kemudian layout kemudian pilih blank.
1:14
Nah untuk membuat tulisan tadi langkahnya dari menu insert kemudian kita klik textbox kemudian klik pada slide sehingga muncul frame untuk textbox. Di sinilah kita akan mengetik tulisan. Misalnya kita ketik di sini belajar membuat slide.
1:49
Nah untuk tampilannya bisa dijumpai di menu Home, ada pada bagian font. Ada jenis huruf, ada ukuran, ada efek tulisan tebal, miring, garis bawah kemudian ada juga warna dan lain sebagainya. Misalnya kita ubah ukurannya menjadi lebih besar kemudian ditebalkan dan warnanya diubah menjadi warna biru misalnya.
2:23
Kemudian untuk tata letak kita bisa menggeser setiap objek dengan cara drag pada frame-nya atau garis bingkai, tinggal diklik tahan geser ke tempat yang lain. Misalnya letakkan di bawah seperti ini boleh.
2:42
Itu untuk membuat tulisan.
2:47
Sekarang kita lanjut ke objek berikutnya yaitu pembuatan simbol.
2:58
Nah simbol ini eh adalah berupa image tetapi ukurannya kecil. Biasanya digunakan untuk melengkapi tulisan. Contoh di sini ada simbol telepon, ada simbol kotak surat dan simbol-simbol lainnya.
3:18
Langkah yang harus dilakukan adalah pertama kita harus membuat frame textbox terlebih dahulu, karena simbol ini bukan termasuk objek yang mandiri. Dia harus ada di dalam frame textbox. Kemudian kita klik menu insert pilih simbol kemudian pilih salah satu simbol ingat di materi Microsoft Word kita belajar untuk menyisipkan simbol sebelumnya kita harus menentukan jenis huruf. Biasanya wingdings atau webdings. Jika sudah dipilih kita klik tombol insert.
3:59
Kita coba.
4:06
Misalnya di sini saya akan buat tulisan terlebih dahulu, insert kemudian textbox.
4:25
Saya buat frame textbox-nya dengan di drag.
4:26
Saya ketik di sini misalnya nama saya, Nanang Kuswana. Di bawahnya saya mengetik nomor telepon saya 0818231668. Di bawahnya saya mengetik email saya, kuswana.nanang@gmail.com.
5:06
Jadi nanti untuk nomor telepon di depannya kita akan sisipkan simbol telepon dan untuk email di depannya kita akan sisipkan simbol yang mencerminkan surat atau email.
5:21
Oke, saya pastikan kursornya ada di depan nomor telepon. Kemudian saya klik insert.
5:31
Kemudian saya cari simbol, saya klik.
5:36
Saya klik simbol, kita cari lambang telepon.
5:46
Saya klik, kemudian insert, close. Sehingga muncul simbol telepon di samping kiri nomor telepon.
5:57
Untuk email juga sama, langkahnya dari insert kemudian simbol, kita pilih simbol kembali diklik. Kemudian kita pilih eh amplop misalnya untuk simbol email address. Insert kemudian close.
6:23
Demikian proses pembuatan simbol.
6:31
Kita lanjutkan kembali.
6:50
Setelah belajar simbol berikutnya adalah bullet and number.
6:47
Bullet and number ini adalah sebuah sistem penomoran otomatis. Jika number nanti penomorannya berupa angka sedangkan bullet akan berupa simbol. Sama seperti objek simbol sebelumnya, bullet and number ini harus dibuat di dalam frame textbox. Jadi langkahnya harus buat frame textbox terlebih dahulu dari menu insert textbox tersebut. Kemudian nanti kita buat daftar tulisannya kemudian kita munculkan number atau bullet dari menu Home. Nanti ada icon bullets atau numbering.
7:29
Kita coba.
7:56
Sebelumnya kita akan buat daftar tulisan, yaitu dari insert, kemudian textbox. Kita drag pada slide.
8:06
Di sini saya akan buat daftar misalnya daftar peserta.
8:16
Yang pertama misalnya saya ketik Arman.
[Musik]
8:23
Yang kedua Berliana.
8:29
Charlie,
8:32
yang keempat Diana,
8:35
yang kelima misalnya Erlina. Ada 5,
8:40
cukup untuk contoh agar terlihat kita perbesar dulu.
8:48
Oke, berikutnya tulisan daftar peserta kita tebalkan.
8:54
Nah, untuk data-data namanya kita akan berikan bullets atau numbering. Caranya adalah diseleksi terlebih dahulu, saya blok. Kemudian dari home kita cari tombol nah ini bullets, sebelah nya adalah numbering. Jika diberikan numbering maka akan muncul penomoran berupa angka. Jika saya berikan bullets maka muncul berupa simbol. Jika ingin menggunakan simbol yang lain bisa dengan mengklik tombol panahnya. Misalnya digunakan pilihan star bullet ini.
9:40
Ini untuk bullets and numbering.
9:57
Setelah bullet and number, berikutnya adalah gambar. Kita akan coba menyisipkan gambar ke dalam slide.
10:03
Gambar ini merupakan objek tersendiri jadi tidak perlu dibuat frame textbox. Langkah-langkahnya dimulai dari menu insert kemudian pictures kemudian this device. Eh kita cari gambar yang eh kita inginkan kemudian disisipkan. Saya sudah menyim menyiapkan sebuah gambar, ada di desktop di belajar PowerPoint.
11:11
Saya gunakan foto ini saja, saya klik kemudian di insert.
11:22
Setelah tampil maka gambarnya bisa diperkecil
11:30
atau diperbesar.
11:32
Kemudian bisa diletakkan di mana saja dan biasanya yang paling sering digunakan pilihan crop. Ini bisa digunakan.
11:45
Jika gambarnya perlu di cropping atau perlu dipotong, misalnya terlalu panjang, ini bisa kita potong. Atasnya juga saya potong sedikit.
12:02
Saya klik sembarang tempat.
12:06
Begitu pula untuk menu yang lain bisa di explore. Ini untuk gambar atau picture.
12:16
Misalnya di slide yang kedua ini saya akan menempelkan gambar. Caranya dari menu insert, kemudian eh picture kemudian this device.
10:18
Kita cari gambar yang eh kita inginkan kemudian disisipkan. Saya sudah menyim menyiapkan sebuah gambar, ada di desktop di belajar PowerPoint.
11:11
Saya gunakan foto ini saja, saya klik kemudian di insert.
12:27
Setelah tabelnya tampil di layar, kita dapat langsung menginput data. Misalnya di sini
12:40
saya akan mengetik no kemudian nama kemudian di sebelahnya saya ketik bahasa Inggris. Kemudian di sebelahnya lagi adalah agama.
13:14
Untuk nomor saya isi 1, 2 dan 3, namanya misalnya Aan, kemudian Candra, dan Dudi. Nilainya 85 kemudian 76, 80, untuk agama misalnya 77, 80, dan 87.
14:25
Ini proses pembuatan tabel. Berikutnya tinggal dirapikan misalnya kolom nomor kurang kecil, tinggal di drag saja, kemudian nama siswa juga sama, bisa diperkecil dan kita coba dari ujung kanan dulu diperkecil
15:36
agama, matematika juga demikian, oke. Demikian proses untuk membuat tabel.
16:13
Kita lanjutkan kembali
16:48
Setelah membuat tabel, berikutnya adalah pembuatan grafik. Caranya nanti melalui menu insert kemudian chart kemudian eh pilih model grafiknya. Ada berbagai macam jenis grafik di sini. Kita akan menggunakan yang standar yaitu column kemudian di oke.
17:16
Nah, di sini terlihat ada tampilan data tabel di bagian atas. Nah, eh tabel data ini sebenarnya tersimpan di dalam aplikasi Microsoft Excel. Hanya saja tidak ditampilkan secara langsung di slide-nya, nanti akan disembunyikan kembali. Nah, untuk datanya, kita coba misalnya di seri satu ini saya ganti dengan nama mata pelajaran misalnya di sini
18:03
Bahasa Inggris,
18:15
di sebelahnya saya ketik matematika. Kemudian di sebelahnya lagi saya tulis agama.
18:34
Untuk nomor saya isi 1, 2, dan 3, namanya misalnya Aan, kemudian Candra, dan Dudi. Nilainya 85, kemudian 76, matematikanya 58, agamanya 77, 80, dan 87.
19:43
Oke, jika sudah diinput kita bisa close. Tabel datanya
19:57
Jika sudah jadi, grafiknya bisa kita perkecil
20:01
dan bisa kita eh posisikan di tempat yang sesuai. Kemudian untuk chart title ini bisa diganti, tinggal diklik saja. Misalnya diganti dengan eh tulisan grafik nilai.
20:23
Oke, itu untuk pembuatan grafik.
20:33
Selanjutnya setelah belajar grafik
20:38
yang terakhir adalah tentang pembuatan struktur organisasi atau bagan. Caranya nanti melalui menu insert, kemudian SmartArt, pilih salah satu model kemudian kita oke dan input datanya. Cukup mudah, kita coba praktikkan.
20:59
Saya buka kembali Microsoft PowerPoint-nya, kemudian eh kita coba tambah slide baru. Saya pilih yang blank kembali.
21:17
Oke. Tadi langkahnya dari insert kemudian SmartArt, pilih salah satu model, kemudian kita oke, dan input datanya. Cukup mudah, kita coba praktikkan. Saya buka kembali Microsoft PowerPoint-nya,
21:46
kemudian eh kita coba tambah slide baru, saya pilih yang blank kembali.
21:59
Oke, tadi langkahnya dari insert kemudian SmartArt.
22:09
Kemudian, kenapa kita memilih hierarki? Karta karena kita akan memilih struktur organisasi. Kita pilih, pilihan Organization Chart. Kemudian, di oke.
22:51
Di bawahnya saya tulis bagian personalia. Terakhir, saya ketik bagian gudang.
23:04
Demikian untuk pembuatan struktur organisasi. Nanti bisa di explore lagi di bagian SmartArt Design.
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lesson: Transition
transkripsi: 0:09
Materi yang akan kita pelajari pada sesi kali ini yaitu tentang perpindahan antar slide atau animasi jeda antar slide.
0:27
Baik, sebelum masuk ke slide transition, kita coba dulu pelajari tambahan materi tentang background. Jika sebelumnya kita sudah mempelajari tentang tema atau slide theme dan slide layout, ternyata kita pun dapat mengubah background secara mandiri dari menu Design, kemudian Format Background. Kita bisa memilih jenis background yang diinginkan.
Ada empat jenis background yang bisa diambil yaitu Solid Fill atau satu warna utama, kemudian dapat pula kita memilih perpaduan banyak warna atau Gradien Fill, dapat pula kita pilih gambar atau tekstur, dan terakhir adalah pattern.
1:21
Kita coba cek di PowerPoint.
1:28
Ini adalah file yang sudah kita buat di latihan sebelumnya. Kita klik di slide yang pertama. Kita akan berikan background di sini agar tidak berwarna putih polos seperti ini. Caranya dari menu Design, kemudian Format Background yang ada di sisi sebelah kanan.
1:59
Nah, di sini ada empat pilihan yaitu solid, gradient, picture, dan pattern. Untuk slide pertama kita coba pilih Solid Fill. Kemudian color-nya ditentukan, misalnya warnanya saya ubah menjadi warna gold.
2:24
Oke. Kemudian slide yang kedua, kita pindah.
2:28
Jika tadi menggunakan solid sekarang saya ubah menggunakan gradien.
2:35
Warnanya berubah, untuk mengatur warna gradasi bisa ditentukan di bagian bawah ini. Ada Gradient Stops. Ini yang pertama adalah warnanya putih, dapat kita ganti misalnya menjadi warna agak oren misalnya. Yang ketiga juga bisa diganti juga. Misalnya jadi warna agak gelap sedikit, terlalu gelap. Kita coba ubah kembali misalnya agak, agak soft sedikit.
3:20
Oke, kemudian terakhir misalnya kita berikan warna yang lebih gelap.
3:27
Eh, ini untuk gradasi.
3:33
Selanjutnya untuk slide yang ketiga, solid tadi sudah kita gunakan, gradient juga sudah, sekarang picture.
3:40
Nah, untuk picture kita bisa menggunakan tekstur yang sudah ada, di PowerPoint tinggal dipilih saja. Ada banyak pilihan di sini. Misalnya saya pilih motifnya yang, yang garis-garis ini coba misalnya.
5:19
Seperti ini misalnya, atau bisa juga kita menempelkan gambar yang kita miliki melalui tombol insert. Kita coba saya klik tombol insert.
4:06
Saya pilih from file saja karena yang lainnya ini harus online.
4:15
Saya coba gunakan file gambar ini. Saya klik kemudian diinsert.
4:27
Sehingga background-nya berwarna gambar sakura.
4:33
Agar tidak terlalu mengganggu konten atau isi presentasi dapat pula kita atur transparansinya.
4:49
Ini saya ubah misalnya transparansinya eh berapa? 80 misalnya saya atur.
4:56
Nah, ini untuk picture.
4:59
Selanjutnya adalah pattern. Kita akan berikan untuk slide yang terakhir. Saya klik pattern,
5:07
ada pilihan pattern di sini. Ada banyak pilihan, misalnya saya pilih motifnya yang, yang garis-garis ini coba misalnya.
5:19
Seperti ini misalnya, atau bisa juga kita menempelkan gambar yang kita miliki. Kita coba, saya klik kembali ke PowerPoint,
6:16
kita coba atur transisi untuk slide yang pertama melalui transition. Kita pilih misalnya push.
6:30
Terlihat seperti terdorong dari bawah ke atas. Nah, jika arahnya ingin diubah, misalnya tidak dari bawah tetapi dari sebelah kiri, maka kita dapat menentukan arahnya dari pilihan effect options ini. Pilih from left misalnya.
6:46
Kemudian untuk slide yang kedua kita berikan animasi.
6:53
Misalnya push juga tetapi bukan dari bawah, kita tentukan dari sebelah kanan misalnya. Oke, kemudian slide yang ketiga berbeda kita pilih yang split.
7:12
Jika tadi push pilihannya adalah from bottom, from left, right, dan top. Ini pilihannya adalah ternyata berbeda. Ada vertical out, ada horizontal in, ada horizontal out, dan vertical in.
7:34
Kita coba pilih yang eh vertical in misalnya.
7:44
Oke. Terakhir slide yang keempat sama, saya pilih split tetapi pilihannya adalah vertical out.
7:55
Oke. Itu untuk animasi. Berikutnya masih terkait animasi transisi, Teman-teman bisa mengatur juga propertinya pada bagian timing ini. Jadi yang seringkali digunakan pertama adalah on mouse click ini. Mengontrolnya menggunakan click mouse. Jika ingin otomatis, kita bisa memilih after, misalnya on mouse click-nya saya hilangkan, kemudian after saya aktifkan.
8:51
Misalnya di sini saya tentukan setelah dua deh, dua detik misalnya. Kemudian yang ketiga juga sama, misalnya eh dua detik, yang keempat juga sama, after-nya saya atur dua detik. Kita coba dijalankan.
9:23
Kita lihat, otomatis berpindah. 1, 2, berpindah. Setelah dua detik harusnya berpindah lagi. Itu untuk materi kita pada sesi kali ini, semoga mudah dipahami.
[Musik]
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Setelah sebelumnya kita belajar efek perpindahan slide atau slide transition. Sekarang kita akan belajar tentang animasi objek yang dibuat di dalam slide PowerPoint.
0:24
Langkahnya cukup mudah, Teman-teman. Nanti yang pasti objek yang akan diberikan slide harus dipilih terlebih dahulu. Kemudian kita klik menu Animation, kemudian pilih salah satu animasi objek yang ada di menu tersebut.
0:46
Perlu diketahui untuk animasi objek ini, PowerPoint membagi ke dalam empat kategori yang pertama adalah efek Entrance yaitu animasi objek yang eh masuk ke dalam slide. Kemudian yang kedua adalah animasi exit yaitu animasi yang menunjukkan objek dari dalam slide ke luar area slide. Kemudian ada yang namanya efek emphasis, jadi objeknya tetap ada di dalam slide tetapi menunjukkan pergerakan. Dan terakhir adalah motion path. Ini menunjukkan pergerakan sesuai dengan arah garis.
2:48
Kita coba.
2:54
Yang pertama adalah entrance. Kita coba. Misalnya saya akan pilih fly in.
3:05
Oke. Seperti slide transition, selain memilih salah satu efek, ada juga effect option di sebelah kanannya. Ini untuk mengatur properti efek. Jadi, jika tadi from bottom, kita bisa pilih ada from left, ada right, dan seterusnya. Bisa saya pilih pilihan from top sehingga munculnya dari atas. Oke, itu untuk pengaturan animasi.
5:47
Nah, selanjutnya, apakah mungkin objek ini kita berikan lebih dari satu animasi? Kita coba. Setelah diberikan fly in, misalnya saya akan berikan efek em, emphasis berupa teeter misalnya.
6:05
Terakhir kita berikan efek out yaitu, flo, float out misalnya.
6:12
Oke, ada tiga, fly in dari atas, kemudian teeter, bergoyang-goyang di tempat, kemudian eh float out.
6:20
Kita coba.
6:57
Nah, sehingga ketika kita jalankan animasinya akan muncul, goyang-goyang kemudian menghilang.
7:10
Itu untuk animasi, Teman-teman. Dan, pengaturannya selain effect option, nanti bisa explore juga di bagian timing, sama seperti eh slide transition bisa mengatur berdasarkan klik mouse atau otomatis, menggunakan duration dan delay.
Selamat mencoba!
[Musik]
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transkripsi: Oke, video ini berisi tentang tutorial pengaturan penayangan slide presentasi menggunakan Microsoft Powerpoint.
[0:09] Sekarang kita akan belajar tentang teknik penayangan slide presentasi yang sudah kita buat di dalam Powerpoint.
[0:22] Hal pertama yang akan kita pelajari adalah tentang hide slide. Jadi bagaimana caranya kita menyembunyikan salah satu slide yang sudah dibuat. Caranya nanti dengan cara klik slide yang akan disembunyikan, kemudian kita klik menu Slideshow. Dan nanti kita cari dan klik icon Hide Slide atau dapat pula dengan klik kanan pada slide yang akan disembunyikan. Kemudian kita klik pilihan Hide Slide.
[0:57] Kita coba di Powerpoint-nya. [Powerpoint dibuka]
[1:04] Sebelumnya kita sudah memiliki file yang terdiri dari 4 buah slide seperti ini.
[1:12] Ketika dipresentasikan, ee maka tayangannya akan akan muncul slide pertama, kemudian kedua, slide yang ketiga, dan yang keempat. [Slide ditayangkan secara bergantian] Selesai.
[1:32] Nah, jadi ternyata ke-4 slide ini ketika ditayangkan akan tampil secara berurutan dari slide yang pertama, kedua, ketiga, dan keempat.
[1:49] Nah, ee untuk lebih jelas, kita coba lihat sekali lagi, coba.
[1:55] Satu, animasinya muncul. Kemudian yang kedua, yang ketiga juga tampil, dan terakhir yang keempat juga tampil.
[2:08] Nah, itu untuk penayangannya. Bagaimana jika slide yang kedua ini tidak ingin kita tayangkan ketika di-Slideshow, maka slide yang kedua ini harus di-hidden atau disembunyikan.
[2:23] Nah, caranya, kita klik ee slide yang kedua ini. Kemudian klik menu Slideshow. Ada tombol Hide Slide di sini, kita klik.
[2:35] Terlihat di sini simbol angka duanya dalam kondisi tercoret. Jadi, ketika nanti kita tayangkan, maka dari slide yang pertama ini akan langsung loncat ke slide yang ketiga dan terakhir adalah yang keempat.
[2:59] Itu cara menyembunyikan slide. Jika ingin ditampilkan kembali, maka tinggal diklik, kemudian ee hide slide-nya dinonaktifkan, sehingga ditampilkan kembali.
[3:16] Berikutnya kita lanjut materi tentang setup Slideshow. Caranya dari menu Slideshow, kemudian ee ada icon Setup Slideshow, bentuknya seperti ini. Nanti kita akan buat pengaturan di dalamnya, ada banyak konfigurasi di sini. Kita akan fokus pada dua hal, yaitu show slide dan pada pilihan loop continuously until Escape. Ini fasilitas yang ada di Powerpoint untuk menayangkan slide secara terus-menerus atau slide-nya berputar terus-menerus.
[4:04] Baik, kita coba kembali ke Powerpoint. [Powerpoint dibuka]
[4:12] Dari menu Slideshow, kita pilih Setup Slideshow. Pertama adalah di show slide ini pilihannya adalah All. Jadi, ketika di-Slideshow, maka seluruh slide akan ditayangkan. Jika dipilih yang From, maka kita bisa membatasi slide yang mana saja yang akan ditayangkan. Misalnya kita akan menayangkan hanya slide yang kedua hingga slide yang ketiga, misalnya. Berarti hanya ada 2 slide yang ditayangkan. Kita oke. Coba ditayangkan, maka langsung ke slide yang kedua, yang ketiga, kemudian yang keempat tidak ditampilkan.
[5:07] Oke, jadi terlihat tadi slide kedua, ke satu dan keempat tidak ditampilkan. Kembali lagi, kita ke Setup Slideshow. Berikutnya, di show slide ini ada Custom Show, ini akan kita bahas di pertemuan berikutnya. Kita pindah ke pilihan Loop Continuously Until Escape. Ini digunakan agar slide-nya ditayangkan secara terus-menerus. Kita kembalikan dulu show slide-nya ke All agar seluruh slide ditayangkan. Kita pilih ee checkbox Loop Continuously Until Escape. Saya oke. Kita coba tayangkan, slide pertama. Berikutnya slide yang kedua, yang ketiga, kemudian yang keempat, kemudian yang pertama. Kalau normalnya kan harusnya sudah selesai, ternyata dia berputar lagi ke slide yang pertama. Ini akan berulang terus-menerus hingga kita menekan tombol Escape pada keyboard. Jadi jika ingin selesai, tekan tombol Escape.
[6:33] Oke, itu untuk setup Slideshow. Kita lanjutkan kembali ke materi berikutnya. Setelah Setup Slideshow adalah custom Slideshow. Tadi sempat terlihat pada pilihan Setup Slideshow. Nah, pengaturan custom Slideshow ini kita mulai dari menu Slideshow, ada tombol Custom Slideshow di sana. Nanti kita akan buat pengaturan baru. Jadi dengan pilihan ini, kita dapat menyusun ulang urutan setiap slide yang akan ditayangkan. Caranya nanti dari menu ini kita akan pilih tombol New, kita atur slide-slide yang akan ditampilkan, sehingga ada pengaturan tersendiri. Kita coba kembali ke Powerpoint-nya. [Powerpoint dibuka]
[7:30] Kemudian ke menu Slideshow, kemudian Custom Slideshow, saya pilih Custom Show. Saya pilih tombol New. Kemudian, di sini ada ee slide-slide yang sudah dibuat, ada 4 slide di sini. Misalnya, saya akan menayangkan slide yang pertama. Kemudian, langsung ke yang ketiga, dan slide yang keempat. Posisinya bisa diubah juga, misalnya slide yang keempat ini akan ee menempati posisi yang kedua, misalnya. Jika sudah, kita bisa berikan nama. Misalnya, saya berikan nama ee presentasi 1. [Slide 1 ditampilkan]
[8:30] Saya oke, sehingga custom show-nya ada presentasi 1. Kita coba buat satu lagi. Misalnya, jika tadi 1, 3, dan 4, kita sekarang akan memilih 1, 2, dan 3. 1, kemudian 2, dan 3. Oke. Posisinya kita ubah, misalnya slide yang ketiga menempati posisi yang kedua. Namanya saya ganti, misalnya, presentasi 2. Kita oke. Terlihat di sini ada 2 custom show, yaitu presentasi 1 dan presentasi 2. Kita close. Kita cek di setup Slideshow. Yang sebelumnya kita sudah sempat pelajari. Nah, di sini ee, sudah, from sudah, sekarang kita pilih custom show. Di sini kita lihat ada 2 pilihan, ada presentasi 1 dan presentasi 2. Kita coba misalnya presentasi 1, kita oke. Coba dijalankan, 1 tayang, langsung ke slide yang terakhir, yang keempat, karena urutannya yang kedua, kemudian terakhir adalah slide yang ketiga. Oke, kita coba satu lagi, yang custom show presentasi 2. Kemudian loop continuously-nya kita hilangkan, agar terlihat selesai presentasinya. Kita oke. Coba kita jalankan, akan akan tayang slide yang pertama ini, kemudian ketiga, kemudian diakhiri dengan slide yang kedua. Dan, ee, presentasinya selesai, karena tadi loop continuously-nya sudah kita nonaktifkan. Demikian, teman-teman untuk pengaturan penayangan slide. Semoga mudah dipahami.
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transkripsi: Oke, video ini tentang tutorial pencetakan slide dan handout di Microsoft Powerpoint.
[0:09] Teman-teman materi untuk sesi terakhir pada pembelajaran Powerpoint ini adalah tentang pengaturan pencetakan slide dan handout.
[0:21] Yang pertama adalah tentang pencetakan slide. Nanti kita lakukan melalui menu file kemudian print. Sehingga akan terlihat halaman untuk mencetak seperti ini. Nanti kita tentukan slidenya kemudian layout-nya seperti apa. Dan diakhiri dengan klik tombol print untuk mencetak. Kita coba, saya tayangkan slidenya. Tadi dari menu file kemudian print. Terlihat di sini ada slide yang akan tercetak jika komputer kita terhubung dengan printer dan diklik tombol print ini. Nah ada 4 slide teman-teman, ini slide yang pertama kemudian slide yang kedua, ketiga, dan keempat. Oke, kemudian bagaimana cara menentukan slide, ada di bagian setting ini. Jika ingin mencetak slide yang ke tiga misalnya cukup diketik saja di sini angka 3, artinya kita hanya akan mencetak slide yang ketiga, hanya satu slide. Jika di ee ketik di sini angka 2 misalnya, maka yang tercetak adalah slide yang ke dua. Hanya satu slide saja. Kemudian di atasnya ada print all slide berarti seluruh slide tercetak. Coba kita lihat di sini ada print selection. Artinya hanya mencetak slide yang terpilih. Kita coba, kita pilih dulu slidenya. Misalnya saya akan mencetak slide yang kedua dan keempat misalnya. Caranya adalah dengan klik slide yang kedua kemudian tekan tombol kontrol, klik yang keempat. Jadi loncat dua dan empat. Kita coba, file kemudian print. Ee tentukan setting-nya print selection. Ada dua slide, kita lihat slide yang kedua dan yang keempat. Ini pilihan print selection. Kemudian ada lagi di sini, print current slide. Kita coba misalnya, di sini terlihat ada 2 ee slide yang terpilih, dua dan empat tetapi yang sedang aktif, yang terlihat di layar ini adalah slide yang ke empat. Nah kita coba, ketika di print dan kita pilih di sini pilihannya current slide yang tercetak hanya satu, yaitu slide yang ke empat atau yang sedang aktif. Kemudian ada lagi custom range, custom range ini ee terhubung dengan kotak slide yang ada di bawah sama seperti tadi. Misalnya saya tulis di sini 1 sampai 3 berarti ada tiga slide yang tercetak. Demikian untuk menentukan slide. Kemudian bagaimana menentukan layout, nah di bawahnya ada ee pilihan layout. Ada tiga print layout. Ini un- ee setiap halaman satu slide, jika Notes berarti setiap halaman ada area kosong untuk catatan. Kemudian ada Outline juga, ini berupa outline isi dari setiap slide. Kemudian ada Handout. Nah Handout ini ada pilihan satu slide yang menampilkan satu slide setiap satu halaman, ada dua slide, tiga slide, dan seterusnya. Kita sudah memiliki empat slide, kita coba pilih ee satu halaman isinya empat slide. Nah, terlihat di sini dalam satu halaman ada empat buah slide. Itu untuk pengaturan layout teman-teman. Kita lanjutkan untuk materi berikutnya. Setelah mempelajari menu print, ada pilihan header and footer. Nah, ini kita lakukan dari insert, kemudian header and footer. Kita cek di Powerpoint-nya. Header and footer ada di, insert, kemudian header and footer. Ada dua pengaturan, di sini ada slide dan ada ee handout. Jika teman-teman teringat tadi ketika di file print. Coba kita lihat kembali, file print. Ada layout untuk slide yang print layout tadi. Ada header footer di sini masih kosong. Kemudian, jika ke pilih handout, terlihat di sini header-nya sudah ada isinya nih untuk ee handout. Ada tanggal di header, dan nomor halaman di footer. Nah kita cek lagi di bagian insert header and footer. Nah, ee jika dipilih slide, kita lihat kita bisa memilih ee date and time munculnya ada di sudut kiri bawah, kemudian ada slide number ada di sudut kanan bawah, kemudian eh footer, ini bisa ada tulisan di tengah bawah slide. Misalnya saya ketik di sini nama saya Nanang Kuswana. Kita coba saya apply to all saja. Kita print. File, print. Kita coba pilih, slide berarti full slide saja. Nah terlihat di dalam slide ada tanggal di tengahnya ada nama saya dan di sebelah kanan ada nomor slide. Itu untuk header and footer pada bagian slide. Sedangkan untuk handout sama saja, hanya agak berbeda posisinya, date and time ada di atas posisinya, kemudian page number ee ada di bawah, kemudian header ada di kiri atas untuk header dan footer ada di bawah sudut kiri. Header saya tulis misalnya ee Microsoft Powerpoint, di footer-nya saya tulis misalnya belajar mencetak. Saya apply to all. Kita coba lihat kembali di file print. Ini tayangan untuk mencetak slide kita ubah jadi handout, misalnya yang ee dua slide satu halaman. Nah terlihat ada tanggal, ada header, ada footer, dan nomor slide. Itu untuk pengaturan header dan footer. Kita lanjutkan kembali. Ini materi terakhir, yaitu tentang exporting file. Nanti kita coba jadi empat bentuk file yang berbeda. Yang pertama adalah PDF, caranya file, export PDF. Kemudian, video, ee sebagai MP4, ee kemudian gif animasi, dan terakhir adalah PPS. PPS ini salah satu bentuk file presentasi khasnya Powerpoint, jadi ketika di-double klik maka akan langsung di-slideshow, tidak masuk ke halaman pengeditan terlebih dahulu. Oke, kita coba. Saya ke Powerpoint. Pertama, PDF, kita coba simpan, file export, kemudian create PDF, create PDF kembali. Tempatnya di belajar Powerpoint, namanya saya biarkan latihan dua, saya publish. Oke, berikutnya kita akan simpan atau export sebagai ee, apa sekarang? Gif animasi. Ee langsung create gif saja. Kemudian, file export, setelah tadi gif. Terakhir kita simpan, change file type, sebagai, ee Powerpoint Show atau PPS. Oke, kita pilih Powerpoint Show, kemudian save as. Oke, kita klik tombol save. Kita tunggu sejenak karena sedang proses untuk menyimpan. Oke, berikutnya kita export. Ee setelah tadi gif, terakhir kita simpan change file type, sebagai ee, PowerPoint Show atau PPS. Oke, kita klik tombol save. Kita tunggu sejenak, karena sedang proses untuk menyimpan. Oke, berikutnya kita export ee setelah tadi gif, terakhir kita simpan, change file type, sebagai, ee, PowerPoint Show atau PPS. Oke, kita klik tombol save. Kita tunggu sejenak, karena sedang proses untuk menyimpan. Oke, kita close. Kita cek di folder belajar PowerPoint. Kita lihat di sini, ini adalah hasil exporting file tadi. Latihan 2.pps, ini adalah file aslinya, ini adalah PowerPoint Slideshow, ini yang pps. Kemudian ee, ini jika di-double klik, maka akan langsung di-slideshow, ini file PDF, ini bentuk film atau MP4, dan terakhir adalah bentuk file gif animasi. Demikian teman-teman, materi kita untuk ee pembelajaran PowerPoint, semoga bisa diimplementasikan dengan baik.
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[Musik]
0:05
Tema, Tata Letak, dan Peragaan Slide
Microsoft PowerPoint
0:09
Halo, Teman-teman, selamat berjumpa kembali.
Pada pertemuan kali ini kita akan belajar menggunakan aplikasi Microsoft PowerPoint.
Dan yang menjadi target pembelajaran kita yang pertama adalah bagaimana menjalankan aplikasi Microsoft PowerPoint.
Kemudian, bagaimana memilih dan menentukan tema slide atau slide theme,
kemudian, menentukan layout slide,
bagaimana melakukan presentasi,
kemudian yang terakhir adalah proses penyimpanan file Microsoft PowerPoint.
Yang pertama yaitu proses menjalankan Microsoft PowerPoint.
Mudah, nanti kita cari tombol Start, kemudian pilih ikon PowerPoint.
Kita coba praktikkan.
Saya klik tombol Start,
kemudian eh diklik ikon PowerPoint.
Pilih Blank Presentation.
Ini adalah layar kerja Microsoft PowerPoint.
Seperti aplikasi lain di bagian atas ini adalah panel menu,
kemudian di tengah ini adalah area kerja, dan di bawah ini adalah status bar.
Kita lanjutkan kembali.
Materi berikutnya adalah
tentang slide theme,
atau tema slide.
Tema slide ini merupakan fitur PowerPoint untuk memudahkan proses pembuatan slide presentasi, sehingga tampilannya menjadi lebih menarik. Caranya nanti kita melalui menu eh Design.
Eh tinggal memilih salah satu tema yang ada di sana. Dan bukan hanya eh ada tema,
eh tetapi kita pun dapat memilih variasi dari tema yang sudah dipilih tersebut. Jadi, satu tema memiliki beberapa pilihan variasi
desain dari slide eh yang kita buat. Kita coba
saya buka kembali PowerPoint-nya.
Kita cari menu Design.
Kemudian, terlihat di sini
ada pilihan tema yang dapat dipilih.
Ada cukup banyak tema di sini dan di sebelahnya ada variasi dari tema yang terpilih. Misalnya saya pilih
tema Integral. Saya klik.
Maka pada bagian varian itu akan terlihat variasi dari tema Integral tersebut.
Kita bisa memilih variasi yang lain
sesuai dengan keinginan kita.
Misalnya saya akan memilih variasi
eh yang terakhir.
Ini tampilannya warnanya agak gelap.
Saya klik.
Nah, maka tampilan sudah berubah dan kita tinggal mengisi data di sini. Misalnya untuk judulnya saya tulis Training
Komputer.
Dan di sebelahnya saya tulis tanggal pelaksanaan misalnya Januari
2022.
Sama seperti di Microsoft Word,
tampilan tulisan ini dapat diubah
eh secara bebas pada menu Home.
Misalnya saya perbesar ukurannya.
Oke.
Saya kecilkan sedikit,
cukup.
Itu untuk pemilihan tema slide
yang tadi kita atur melalui menu Design.
Baik.
Selanjutnya
adalah
materi tentang tata letak objek atau dinamakan sebagai layout.
Jadi, selain tema, PowerPoint pun menyediakan fitur slide layout
yang memudahkan untuk pengaturan
tata letak objek-objek yang dibuat.
Posisinya ada di menu Home.
Ada pilihan Layout, nanti eh kita klik dan tinggal memilih.
Baik. Saya kembali ke PowerPoint-nya.
Kita klik menu Home,
ada pilihan Layout di sini. Saya klik.
Ada beberapa pilihan layout
tergantung dari tema yang kita pilih sebelumnya.
Misalnya saya akan memilih Title and Content.
Maka layout-nya berubah.
Kemudian
saya coba kembalikan menjadi Title Slide.
Kemudian, kita coba menambah slide baru. Saya klik tulisan New Slide.
Saya memilih layout, misalnya
mm
yang Title and Content, misalnya.
Saya klik.
Kemudian, di sini kita ganti judulnya
Agenda Kelas.
Kemudian, di bawahnya saya
tambahkan kelas A,
saya Enter, di bawahnya kelas
B.
Di kelas A,
saya tab dua kali, saya ketik di sini
eh akan dilaksanakan pada tanggal 10 Januari 2022.
Saya Enter, di bawahnya ada tulisan jumlah peserta.
Misalnya ada enam orang.
Kemudian, instrukturnya.
Instruktur-nya misalnya Nanang
Kuswana.
Kelas B juga sama.
Saya tentukan misalnya
pelaksanaannya tanggal 15 Januari 2022.
Kemudian, jumlah peserta
eh sama, misalnya enam orang.
Kemudian, instrukturnya
misalnya Herman
Syah.
Oke.
Tampilan tulisan kita perbaiki, misalnya diperbesar.
Isinya juga saya ubah misalnya
jadi 24.
[Musik]
Oke. Diatur agak ke atas
dan agak ke tengah sedikit.
Oke.
Itu untuk slide layout. Kita coba satu lagi, misalnya new slide kembali.
Jika tadi kita memilih Title and Content,
sekarang kita akan memilih Comparison.
Nah, terlihat layout-nya kita tambahkan judul.
Di sini daftar peserta.
Di sub judulnya saya ketik tanggal 10
Januari 2022.
Di sub judul yang kedua saya tulis 15
Januari 2022.
[Musik]
Nama peserta untuk tanggal 10. Kita acak, ada Andri,
ada Budi,
ada Candra, misalnya, kemudian Dewi,
ada
Erlina,
kemudian Farhan.
Oke, ada enam orang peserta.
Tanggal 15 juga sama ada enam orang.
Kita tulis misalnya Gerhana,
ada
mm Hijrian,
kemudian, ada
Iqmal,
kemudian Jeremi.
Dua lagi misalnya Kirana,
terakhir adalah Maulana.
Oke, sudah enam orang.
Itu untuk pengaturan layout.
Kita lanjutkan kembali
untuk materi berikutnya yaitu
tentang slide show.
Yaitu bagaimana menjalankan PowerPoint.
Nanti kita mulai dari menu Slide Show, nanti ada dua pilihan, From Beginning dan From Current Slide.
Sehingga ada dua pilihan Slide Show.
Jika kita memilih From Beginning, maka akan ditayangkan
slide
mulai dari slide yang pertama.
Nah, sedangkan jika dipilih From Current Slide
maka yang ditayangkan mulai dari slide yang sedang aktif.
Kita akan coba
kembali ke PowerPoint-nya.
Untuk menayangkan slide presentasi,
tadi kita melalui menu Slide Show. Saya klik.
Kemudian, ada dua pilihan yaitu From Beginning dan From Current Slide.
Slide yang sedang aktif adalah slide yang ketiga. Jika saya klik From Beginning,
berarti akan ditayangkan dari slide yang pertama.
Tetapi jika dipilih From Current Slide,
maka yang ditayangkan dimulai dari slide yang ketiga.
Kita coba pilih From Beginning.
Saya klik.
Ditampilkan slide yang pertama. Jika diklik mouse atau menekan tombol panah di keyboard, maka akan pindah ke slide kedua.
Jika diklik lagi maka pindah ke slide yang ketiga.
Jika diklik lagi maka presentasi sudah selesai.
Bagaimana jika Current Slide? Kita coba.
Posisinya ada di slide yang ketiga.
Kita klik From Current Slide,
maka langsung ditayangkan slide yang ketiga.
Demikian, Teman-teman untuk menjalankan slide presentasi.
Selain menggunakan menu Slide Show kemudian From Beginning atau From Current Slide,
kita pun dapat pula menggunakan tombol keyboard untuk menjalankan slide presentasi. Untuk From Beginning kita dapat menekan tombol F5 sedangkan Current Slide kita dapat menekan tombol Shift F5.
Materi selanjutnya yaitu menyimpan file
sama seperti pada aplikasi yang lain, nanti kita akan akan klik menu File, kemudian Save, kemudian eh tentukan tempatnya, nama file-nya apa dan disimpan.
Baik,
kita coba,
kita akan menyimpan file dengan klik File, kemudian mm Save,
kemudian, kita browse
agar mudah saya simpan di desktop.
Kemudian, buat new folder karena kita belum memiliki folder.
Saya klik New Folder,
kemudian, nama folder-nya saya ketik misalnya Belajar
PowerPoint.
Nama file-nya saya tulis Latihan 1.
Saya Save.
Eh terlihat di sini nama file-nya adalah Latihan 1.
Demikian, Teman-t

0:06
Pembuatan Objek
Microsoft PowerPoint
0:09
Teman-teman, pada sesi kali ini materi kita adalah tentang bagaimana membuat berbagai objek presentasi di dalam PowerPoint serta mengatur tata letak dan tampilannya di dalam slide.
0:27
Yang pertama yaitu tentang bagaimana membuat tulisan. Nanti kita akan menggunakan eh text box yang ada di dalam menu insert, nanti tinggal diklik di area kerja dan diketik tulisannya. Kita akan coba.
0:48
Ini adalah layout awal ketika kita membuka PowerPoint agar eh kita dapat belajar dari awal sekali layout-nya kita ubah menjadi kosong atau blank langkahnya kita klik menu Home kemudian layout kemudian pilih blank.
1:14
Nah untuk membuat tulisan tadi langkahnya dari menu insert kemudian kita klik textbox kemudian klik pada slide sehingga muncul frame untuk textbox. Di sinilah kita akan mengetik tulisan. Misalnya kita ketik di sini belajar membuat slide.
1:49
Nah untuk tampilannya bisa dijumpai di menu Home, ada pada bagian font. Ada jenis huruf, ada ukuran, ada efek tulisan tebal, miring, garis bawah kemudian ada juga warna dan lain sebagainya. Misalnya kita ubah ukurannya menjadi lebih besar kemudian ditebalkan dan warnanya diubah menjadi warna biru misalnya.
2:23
Kemudian untuk tata letak kita bisa menggeser setiap objek dengan cara drag pada frame-nya atau garis bingkai, tinggal diklik tahan geser ke tempat yang lain. Misalnya letakkan di bawah seperti ini boleh.
2:42
Itu untuk membuat tulisan.
2:47
Sekarang kita lanjut ke objek berikutnya yaitu pembuatan simbol.
2:58
Nah simbol ini eh adalah berupa image tetapi ukurannya kecil. Biasanya digunakan untuk melengkapi tulisan. Contoh di sini ada simbol telepon, ada simbol kotak surat dan simbol-simbol lainnya.
3:18
Langkah yang harus dilakukan adalah pertama kita harus membuat frame textbox terlebih dahulu, karena simbol ini bukan termasuk objek yang mandiri. Dia harus ada di dalam frame textbox. Kemudian kita klik menu insert pilih simbol kemudian pilih salah satu simbol ingat di materi Microsoft Word kita belajar untuk menyisipkan simbol sebelumnya kita harus menentukan jenis huruf. Biasanya wingdings atau webdings. Jika sudah dipilih kita klik tombol insert.
3:59
Kita coba.
4:06
Misalnya di sini saya akan buat tulisan terlebih dahulu, insert kemudian textbox.
4:25
Saya buat frame textbox-nya dengan di drag.
4:26
Saya ketik di sini misalnya nama saya, Nanang Kuswana. Di bawahnya saya mengetik nomor telepon saya 0818231668. Di bawahnya saya mengetik email saya, kuswana.nanang@gmail.com.
5:06
Jadi nanti untuk nomor telepon di depannya kita akan sisipkan simbol telepon dan untuk email di depannya kita akan sisipkan simbol yang mencerminkan surat atau email.
5:21
Oke, saya pastikan kursornya ada di depan nomor telepon. Kemudian saya klik insert.
5:31
Kemudian saya cari simbol, saya klik.
5:36
Saya klik simbol, kita cari lambang telepon.
5:46
Saya klik, kemudian insert, close. Sehingga muncul simbol telepon di samping kiri nomor telepon.
5:57
Untuk email juga sama, langkahnya dari insert kemudian simbol, kita pilih simbol kembali diklik. Kemudian kita pilih eh amplop misalnya untuk simbol email address. Insert kemudian close.
6:23
Demikian proses pembuatan simbol.
6:31
Kita lanjutkan kembali.
6:50
Setelah belajar simbol berikutnya adalah bullet and number.
6:47
Bullet and number ini adalah sebuah sistem penomoran otomatis. Jika number nanti penomorannya berupa angka sedangkan bullet akan berupa simbol. Sama seperti objek simbol sebelumnya, bullet and number ini harus dibuat di dalam frame textbox. Jadi langkahnya harus buat frame textbox terlebih dahulu dari menu insert textbox tersebut. Kemudian nanti kita buat daftar tulisannya kemudian kita munculkan number atau bullet dari menu Home. Nanti ada icon bullets atau numbering.
7:29
Kita coba.
7:56
Sebelumnya kita akan buat daftar tulisan, yaitu dari insert, kemudian textbox. Kita drag pada slide.
8:06
Di sini saya akan buat daftar misalnya daftar peserta.
8:16
Yang pertama misalnya saya ketik Arman.
[Musik]
8:23
Yang kedua Berliana.
8:29
Charlie,
8:32
yang keempat Diana,
8:35
yang kelima misalnya Erlina. Ada 5,
8:40
cukup untuk contoh agar terlihat kita perbesar dulu.
8:48
Oke, berikutnya tulisan daftar peserta kita tebalkan.
8:54
Nah, untuk data-data namanya kita akan berikan bullets atau numbering. Caranya adalah diseleksi terlebih dahulu, saya blok. Kemudian dari home kita cari tombol nah ini bullets, sebelah nya adalah numbering. Jika diberikan numbering maka akan muncul penomoran berupa angka. Jika saya berikan bullets maka muncul berupa simbol. Jika ingin menggunakan simbol yang lain bisa dengan mengklik tombol panahnya. Misalnya digunakan pilihan star bullet ini.
9:40
Ini untuk bullets and numbering.
9:57
Setelah bullet and number, berikutnya adalah gambar. Kita akan coba menyisipkan gambar ke dalam slide.
10:03
Gambar ini merupakan objek tersendiri jadi tidak perlu dibuat frame textbox. Langkah-langkahnya dimulai dari menu insert kemudian pictures kemudian this device. Eh kita cari gambar yang eh kita inginkan kemudian disisipkan. Saya sudah menyim menyiapkan sebuah gambar, ada di desktop di belajar PowerPoint.
11:11
Saya gunakan foto ini saja, saya klik kemudian di insert.
11:22
Setelah tampil maka gambarnya bisa diperkecil
11:30
atau diperbesar.
11:32
Kemudian bisa diletakkan di mana saja dan biasanya yang paling sering digunakan pilihan crop. Ini bisa digunakan.
11:45
Jika gambarnya perlu di cropping atau perlu dipotong, misalnya terlalu panjang, ini bisa kita potong. Atasnya juga saya potong sedikit.
12:02
Saya klik sembarang tempat.
12:06
Begitu pula untuk menu yang lain bisa di explore. Ini untuk gambar atau picture.
12:16
Misalnya di slide yang kedua ini saya akan menempelkan gambar. Caranya dari menu insert, kemudian eh picture kemudian this device.
10:18
Kita cari gambar yang eh kita inginkan kemudian disisipkan. Saya sudah menyim menyiapkan sebuah gambar, ada di desktop di belajar PowerPoint.
11:11
Saya gunakan foto ini saja, saya klik kemudian di insert.
12:27
Setelah tabelnya tampil di layar, kita dapat langsung menginput data. Misalnya di sini
12:40
saya akan mengetik no kemudian nama kemudian di sebelahnya saya ketik bahasa Inggris. Kemudian di sebelahnya lagi adalah agama.
13:14
Untuk nomor saya isi 1, 2 dan 3, namanya misalnya Aan, kemudian Candra, dan Dudi. Nilainya 85 kemudian 76, 80, untuk agama misalnya 77, 80, dan 87.
14:25
Ini proses pembuatan tabel. Berikutnya tinggal dirapikan misalnya kolom nomor kurang kecil, tinggal di drag saja, kemudian nama siswa juga sama, bisa diperkecil dan kita coba dari ujung kanan dulu diperkecil
15:36
agama, matematika juga demikian, oke. Demikian proses untuk membuat tabel.
16:13
Kita lanjutkan kembali
16:48
Setelah membuat tabel, berikutnya adalah pembuatan grafik. Caranya nanti melalui menu insert kemudian chart kemudian eh pilih model grafiknya. Ada berbagai macam jenis grafik di sini. Kita akan menggunakan yang standar yaitu column kemudian di oke.
17:16
Nah, di sini terlihat ada tampilan data tabel di bagian atas. Nah, eh tabel data ini sebenarnya tersimpan di dalam aplikasi Microsoft Excel. Hanya saja tidak ditampilkan secara langsung di slide-nya, nanti akan disembunyikan kembali. Nah, untuk datanya, kita coba misalnya di seri satu ini saya ganti dengan nama mata pelajaran misalnya di sini
18:03
Bahasa Inggris,
18:15
di sebelahnya saya ketik matematika. Kemudian di sebelahnya lagi saya tulis agama.
18:34
Untuk nomor saya isi 1, 2, dan 3, namanya misalnya Aan, kemudian Candra, dan Dudi. Nilainya 85, kemudian 76, matematikanya 58, agamanya 77, 80, dan 87.
19:43
Oke, jika sudah diinput kita bisa close. Tabel datanya
19:57
Jika sudah jadi, grafiknya bisa kita perkecil
20:01
dan bisa kita eh posisikan di tempat yang sesuai. Kemudian untuk chart title ini bisa diganti, tinggal diklik saja. Misalnya diganti dengan eh tulisan grafik nilai.
20:23
Oke, itu untuk pembuatan grafik.
20:33
Selanjutnya setelah belajar grafik
20:38
yang terakhir adalah tentang pembuatan struktur organisasi atau bagan. Caranya nanti melalui menu insert, kemudian SmartArt, pilih salah satu model kemudian kita oke dan input datanya. Cukup mudah, kita coba praktikkan.
20:59
Saya buka kembali Microsoft PowerPoint-nya, kemudian eh kita coba tambah slide baru. Saya pilih yang blank kembali.
21:17
Oke. Tadi langkahnya dari insert kemudian SmartArt, pilih salah satu model, kemudian kita oke, dan input datanya. Cukup mudah, kita coba praktikkan. Saya buka kembali Microsoft PowerPoint-nya,
21:46
kemudian eh kita coba tambah slide baru, saya pilih yang blank kembali.
21:59
Oke, tadi langkahnya dari insert kemudian SmartArt.
22:09
Kemudian, kenapa kita memilih hierarki? Karta karena kita akan memilih struktur organisasi. Kita pilih, pilihan Organization Chart. Kemudian, di oke.
22:51
Di bawahnya saya tulis bagian personalia. Terakhir, saya ketik bagian gudang.
23:04
Demikian untuk pembuatan struktur organisasi. Nanti bisa di explore lagi di bagian SmartArt Design.

0:09
Materi yang akan kita pelajari pada sesi kali ini yaitu tentang perpindahan antar slide atau animasi jeda antar slide.
0:27
Baik, sebelum masuk ke slide transition, kita coba dulu pelajari tambahan materi tentang background. Jika sebelumnya kita sudah mempelajari tentang tema atau slide theme dan slide layout, ternyata kita pun dapat mengubah background secara mandiri dari menu Design, kemudian Format Background. Kita bisa memilih jenis background yang diinginkan.
Ada empat jenis background yang bisa diambil yaitu Solid Fill atau satu warna utama, kemudian dapat pula kita memilih perpaduan banyak warna atau Gradien Fill, dapat pula kita pilih gambar atau tekstur, dan terakhir adalah pattern.
1:21
Kita coba cek di PowerPoint.
1:28
Ini adalah file yang sudah kita buat di latihan sebelumnya. Kita klik di slide yang pertama. Kita akan berikan background di sini agar tidak berwarna putih polos seperti ini. Caranya dari menu Design, kemudian Format Background yang ada di sisi sebelah kanan.
1:59
Nah, di sini ada empat pilihan yaitu solid, gradient, picture, dan pattern. Untuk slide pertama kita coba pilih Solid Fill. Kemudian color-nya ditentukan, misalnya warnanya saya ubah menjadi warna gold.
2:24
Oke. Kemudian slide yang kedua, kita pindah.
2:28
Jika tadi menggunakan solid sekarang saya ubah menggunakan gradien.
2:35
Warnanya berubah, untuk mengatur warna gradasi bisa ditentukan di bagian bawah ini. Ada Gradient Stops. Ini yang pertama adalah warnanya putih, dapat kita ganti misalnya menjadi warna agak oren misalnya. Yang ketiga juga bisa diganti juga. Misalnya jadi warna agak gelap sedikit, terlalu gelap. Kita coba ubah kembali misalnya agak, agak soft sedikit.
3:20
Oke, kemudian terakhir misalnya kita berikan warna yang lebih gelap.
3:27
Eh, ini untuk gradasi.
3:33
Selanjutnya untuk slide yang ketiga, solid tadi sudah kita gunakan, gradient juga sudah, sekarang picture.
3:40
Nah, untuk picture kita bisa menggunakan tekstur yang sudah ada, di PowerPoint tinggal dipilih saja. Ada banyak pilihan di sini. Misalnya saya pilih motifnya yang, yang garis-garis ini coba misalnya.
5:19
Seperti ini misalnya, atau bisa juga kita menempelkan gambar yang kita miliki melalui tombol insert. Kita coba saya klik tombol insert.
4:06
Saya pilih from file saja karena yang lainnya ini harus online.
4:15
Saya coba gunakan file gambar ini. Saya klik kemudian diinsert.
4:27
Sehingga background-nya berwarna gambar sakura.
4:33
Agar tidak terlalu mengganggu konten atau isi presentasi dapat pula kita atur transparansinya.
4:49
Ini saya ubah misalnya transparansinya eh berapa? 80 misalnya saya atur.
4:56
Nah, ini untuk picture.
4:59
Selanjutnya adalah pattern. Kita akan berikan untuk slide yang terakhir. Saya klik pattern,
5:07
ada pilihan pattern di sini. Ada banyak pilihan, misalnya saya pilih motifnya yang, yang garis-garis ini coba misalnya.
5:19
Seperti ini misalnya, atau bisa juga kita menempelkan gambar yang kita miliki. Kita coba, saya klik kembali ke PowerPoint,
6:16
kita coba atur transisi untuk slide yang pertama melalui transition. Kita pilih misalnya push.
6:30
Terlihat seperti terdorong dari bawah ke atas. Nah, jika arahnya ingin diubah, misalnya tidak dari bawah tetapi dari sebelah kiri, maka kita dapat menentukan arahnya dari pilihan effect options ini. Pilih from left misalnya.
6:46
Kemudian untuk slide yang kedua kita berikan animasi.
6:53
Misalnya push juga tetapi bukan dari bawah, kita tentukan dari sebelah kanan misalnya. Oke, kemudian slide yang ketiga berbeda kita pilih yang split.
7:12
Jika tadi push pilihannya adalah from bottom, from left, right, dan top. Ini pilihannya adalah ternyata berbeda. Ada vertical out, ada horizontal in, ada horizontal out, dan vertical in.
7:34
Kita coba pilih yang eh vertical in misalnya.
7:44
Oke. Terakhir slide yang keempat sama, saya pilih split tetapi pilihannya adalah vertical out.
7:55
Oke. Itu untuk animasi. Berikutnya masih terkait animasi transisi, Teman-teman bisa mengatur juga propertinya pada bagian timing ini. Jadi yang seringkali digunakan pertama adalah on mouse click ini. Mengontrolnya menggunakan click mouse. Jika ingin otomatis, kita bisa memilih after, misalnya on mouse click-nya saya hilangkan, kemudian after saya aktifkan.
8:51
Misalnya di sini saya tentukan setelah dua deh, dua detik misalnya. Kemudian yang ketiga juga sama, misalnya eh dua detik, yang keempat juga sama, after-nya saya atur dua detik. Kita coba dijalankan.
9:23
Kita lihat, otomatis berpindah. 1, 2, berpindah. Setelah dua detik harusnya berpindah lagi. Itu untuk materi kita pada sesi kali ini, semoga mudah dipahami.
[Musik]

0:09
Setelah sebelumnya kita belajar efek perpindahan slide atau slide transition. Sekarang kita akan belajar tentang animasi objek yang dibuat di dalam slide PowerPoint.
0:24
Langkahnya cukup mudah, Teman-teman. Nanti yang pasti objek yang akan diberikan slide harus dipilih terlebih dahulu. Kemudian kita klik menu Animation, kemudian pilih salah satu animasi objek yang ada di menu tersebut.
0:46
Perlu diketahui untuk animasi objek ini, PowerPoint membagi ke dalam empat kategori yang pertama adalah efek Entrance yaitu animasi objek yang eh masuk ke dalam slide. Kemudian yang kedua adalah animasi exit yaitu animasi yang menunjukkan objek dari dalam slide ke luar area slide. Kemudian ada yang namanya efek emphasis, jadi objeknya tetap ada di dalam slide tetapi menunjukkan pergerakan. Dan terakhir adalah motion path. Ini menunjukkan pergerakan sesuai dengan arah garis.
2:48
Kita coba.
2:54
Yang pertama adalah entrance. Kita coba. Misalnya saya akan pilih fly in.
3:05
Oke. Seperti slide transition, selain memilih salah satu efek, ada juga effect option di sebelah kanannya. Ini untuk mengatur properti efek. Jadi, jika tadi from bottom, kita bisa pilih ada from left, ada right, dan seterusnya. Bisa saya pilih pilihan from top sehingga munculnya dari atas. Oke, itu untuk pengaturan animasi.
5:47
Nah, selanjutnya, apakah mungkin objek ini kita berikan lebih dari satu animasi? Kita coba. Setelah diberikan fly in, misalnya saya akan berikan efek em, emphasis berupa teeter misalnya.
6:05
Terakhir kita berikan efek out yaitu, flo, float out misalnya.
6:12
Oke, ada tiga, fly in dari atas, kemudian teeter, bergoyang-goyang di tempat, kemudian eh float out.
6:20
Kita coba.
6:57
Nah, sehingga ketika kita jalankan animasinya akan muncul, goyang-goyang kemudian menghilang.
7:10
Itu untuk animasi, Teman-teman. Dan, pengaturannya selain effect option, nanti bisa explore juga di bagian timing, sama seperti eh slide transition bisa mengatur berdasarkan klik mouse atau otomatis, menggunakan duration dan delay.
Selamat mencoba!
[Musik]

Oke, video ini berisi tentang tutorial pengaturan penayangan slide presentasi menggunakan Microsoft Powerpoint.
[0:09] Sekarang kita akan belajar tentang teknik penayangan slide presentasi yang sudah kita buat di dalam Powerpoint.
[0:22] Hal pertama yang akan kita pelajari adalah tentang hide slide. Jadi bagaimana caranya kita menyembunyikan salah satu slide yang sudah dibuat. Caranya nanti dengan cara klik slide yang akan disembunyikan, kemudian kita klik menu Slideshow. Dan nanti kita cari dan klik icon Hide Slide atau dapat pula dengan klik kanan pada slide yang akan disembunyikan. Kemudian kita klik pilihan Hide Slide.
[0:57] Kita coba di Powerpoint-nya. [Powerpoint dibuka]
[1:04] Sebelumnya kita sudah memiliki file yang terdiri dari 4 buah slide seperti ini.
[1:12] Ketika dipresentasikan, ee maka tayangannya akan akan muncul slide pertama, kemudian kedua, slide yang ketiga, dan yang keempat. [Slide ditayangkan secara bergantian] Selesai.
[1:32] Nah, jadi ternyata ke-4 slide ini ketika ditayangkan akan tampil secara berurutan dari slide yang pertama, kedua, ketiga, dan keempat.
[1:49] Nah, ee untuk lebih jelas, kita coba lihat sekali lagi, coba.
[1:55] Satu, animasinya muncul. Kemudian yang kedua, yang ketiga juga tampil, dan terakhir yang keempat juga tampil.
[2:08] Nah, itu untuk penayangannya. Bagaimana jika slide yang kedua ini tidak ingin kita tayangkan ketika di-Slideshow, maka slide yang kedua ini harus di-hidden atau disembunyikan.
[2:23] Nah, caranya, kita klik ee slide yang kedua ini. Kemudian klik menu Slideshow. Ada tombol Hide Slide di sini, kita klik.
[2:35] Terlihat di sini simbol angka duanya dalam kondisi tercoret. Jadi, ketika nanti kita tayangkan, maka dari slide yang pertama ini akan langsung loncat ke slide yang ketiga dan terakhir adalah yang keempat.
[2:59] Itu cara menyembunyikan slide. Jika ingin ditampilkan kembali, maka tinggal diklik, kemudian ee hide slide-nya dinonaktifkan, sehingga ditampilkan kembali.
[3:16] Berikutnya kita lanjut materi tentang setup Slideshow. Caranya dari menu Slideshow, kemudian ee ada icon Setup Slideshow, bentuknya seperti ini. Nanti kita akan buat pengaturan di dalamnya, ada banyak konfigurasi di sini. Kita akan fokus pada dua hal, yaitu show slide dan pada pilihan loop continuously until Escape. Ini fasilitas yang ada di Powerpoint untuk menayangkan slide secara terus-menerus atau slide-nya berputar terus-menerus.
[4:04] Baik, kita coba kembali ke Powerpoint. [Powerpoint dibuka]
[4:12] Dari menu Slideshow, kita pilih Setup Slideshow. Pertama adalah di show slide ini pilihannya adalah All. Jadi, ketika di-Slideshow, maka seluruh slide akan ditayangkan. Jika dipilih yang From, maka kita bisa membatasi slide yang mana saja yang akan ditayangkan. Misalnya kita akan menayangkan hanya slide yang kedua hingga slide yang ketiga, misalnya. Berarti hanya ada 2 slide yang ditayangkan. Kita oke. Coba ditayangkan, maka langsung ke slide yang kedua, yang ketiga, kemudian yang keempat tidak ditampilkan.
[5:07] Oke, jadi terlihat tadi slide kedua, ke satu dan keempat tidak ditampilkan. Kembali lagi, kita ke Setup Slideshow. Berikutnya, di show slide ini ada Custom Show, ini akan kita bahas di pertemuan berikutnya. Kita pindah ke pilihan Loop Continuously Until Escape. Ini digunakan agar slide-nya ditayangkan secara terus-menerus. Kita kembalikan dulu show slide-nya ke All agar seluruh slide ditayangkan. Kita pilih ee checkbox Loop Continuously Until Escape. Saya oke. Kita coba tayangkan, slide pertama. Berikutnya slide yang kedua, yang ketiga, kemudian yang keempat, kemudian yang pertama. Kalau normalnya kan harusnya sudah selesai, ternyata dia berputar lagi ke slide yang pertama. Ini akan berulang terus-menerus hingga kita menekan tombol Escape pada keyboard. Jadi jika ingin selesai, tekan tombol Escape.
[6:33] Oke, itu untuk setup Slideshow. Kita lanjutkan kembali ke materi berikutnya. Setelah Setup Slideshow adalah custom Slideshow. Tadi sempat terlihat pada pilihan Setup Slideshow. Nah, pengaturan custom Slideshow ini kita mulai dari menu Slideshow, ada tombol Custom Slideshow di sana. Nanti kita akan buat pengaturan baru. Jadi dengan pilihan ini, kita dapat menyusun ulang urutan setiap slide yang akan ditayangkan. Caranya nanti dari menu ini kita akan pilih tombol New, kita atur slide-slide yang akan ditampilkan, sehingga ada pengaturan tersendiri. Kita coba kembali ke Powerpoint-nya. [Powerpoint dibuka]
[7:30] Kemudian ke menu Slideshow, kemudian Custom Slideshow, saya pilih Custom Show. Saya pilih tombol New. Kemudian, di sini ada ee slide-slide yang sudah dibuat, ada 4 slide di sini. Misalnya, saya akan menayangkan slide yang pertama. Kemudian, langsung ke yang ketiga, dan slide yang keempat. Posisinya bisa diubah juga, misalnya slide yang keempat ini akan ee menempati posisi yang kedua, misalnya. Jika sudah, kita bisa berikan nama. Misalnya, saya berikan nama ee presentasi 1. [Slide 1 ditampilkan]
[8:30] Saya oke, sehingga custom show-nya ada presentasi 1. Kita coba buat satu lagi. Misalnya, jika tadi 1, 3, dan 4, kita sekarang akan memilih 1, 2, dan 3. 1, kemudian 2, dan 3. Oke. Posisinya kita ubah, misalnya slide yang ketiga menempati posisi yang kedua. Namanya saya ganti, misalnya, presentasi 2. Kita oke. Terlihat di sini ada 2 custom show, yaitu presentasi 1 dan presentasi 2. Kita close. Kita cek di setup Slideshow. Yang sebelumnya kita sudah sempat pelajari. Nah, di sini ee, sudah, from sudah, sekarang kita pilih custom show. Di sini kita lihat ada 2 pilihan, ada presentasi 1 dan presentasi 2. Kita coba misalnya presentasi 1, kita oke. Coba dijalankan, 1 tayang, langsung ke slide yang terakhir, yang keempat, karena urutannya yang kedua, kemudian terakhir adalah slide yang ketiga. Oke, kita coba satu lagi, yang custom show presentasi 2. Kemudian loop continuously-nya kita hilangkan, agar terlihat selesai presentasinya. Kita oke. Coba kita jalankan, akan akan tayang slide yang pertama ini, kemudian ketiga, kemudian diakhiri dengan slide yang kedua. Dan, ee, presentasinya selesai, karena tadi loop continuously-nya sudah kita nonaktifkan. Demikian, teman-teman untuk pengaturan penayangan slide. Semoga mudah dipahami.

Oke, video ini tentang tutorial pencetakan slide dan handout di Microsoft Powerpoint.
[0:09] Teman-teman materi untuk sesi terakhir pada pembelajaran Powerpoint ini adalah tentang pengaturan pencetakan slide dan handout.
[0:21] Yang pertama adalah tentang pencetakan slide. Nanti kita lakukan melalui menu file kemudian print. Sehingga akan terlihat halaman untuk mencetak seperti ini. Nanti kita tentukan slidenya kemudian layout-nya seperti apa. Dan diakhiri dengan klik tombol print untuk mencetak. Kita coba, saya tayangkan slidenya. Tadi dari menu file kemudian print. Terlihat di sini ada slide yang akan tercetak jika komputer kita terhubung dengan printer dan diklik tombol print ini. Nah ada 4 slide teman-teman, ini slide yang pertama kemudian slide yang kedua, ketiga, dan keempat. Oke, kemudian bagaimana cara menentukan slide, ada di bagian setting ini. Jika ingin mencetak slide yang ke tiga misalnya cukup diketik saja di sini angka 3, artinya kita hanya akan mencetak slide yang ketiga, hanya satu slide. Jika di ee ketik di sini angka 2 misalnya, maka yang tercetak adalah slide yang ke dua. Hanya satu slide saja. Kemudian di atasnya ada print all slide berarti seluruh slide tercetak. Coba kita lihat di sini ada print selection. Artinya hanya mencetak slide yang terpilih. Kita coba, kita pilih dulu slidenya. Misalnya saya akan mencetak slide yang kedua dan keempat misalnya. Caranya adalah dengan klik slide yang kedua kemudian tekan tombol kontrol, klik yang keempat. Jadi loncat dua dan empat. Kita coba, file kemudian print. Ee tentukan setting-nya print selection. Ada dua slide, kita lihat slide yang kedua dan yang keempat. Ini pilihan print selection. Kemudian ada lagi di sini, print current slide. Kita coba misalnya, di sini terlihat ada 2 ee slide yang terpilih, dua dan empat tetapi yang sedang aktif, yang terlihat di layar ini adalah slide yang ke empat. Nah kita coba, ketika di print dan kita pilih di sini pilihannya current slide yang tercetak hanya satu, yaitu slide yang ke empat atau yang sedang aktif. Kemudian ada lagi custom range, custom range ini ee terhubung dengan kotak slide yang ada di bawah sama seperti tadi. Misalnya saya tulis di sini 1 sampai 3 berarti ada tiga slide yang tercetak. Demikian untuk menentukan slide. Kemudian bagaimana menentukan layout, nah di bawahnya ada ee pilihan layout. Ada tiga print layout. Ini un- ee setiap halaman satu slide, jika Notes berarti setiap halaman ada area kosong untuk catatan. Kemudian ada Outline juga, ini berupa outline isi dari setiap slide. Kemudian ada Handout. Nah Handout ini ada pilihan satu slide yang menampilkan satu slide setiap satu halaman, ada dua slide, tiga slide, dan seterusnya. Kita sudah memiliki empat slide, kita coba pilih ee satu halaman isinya empat slide. Nah, terlihat di sini dalam satu halaman ada empat buah slide. Itu untuk pengaturan layout teman-teman. Kita lanjutkan untuk materi berikutnya. Setelah mempelajari menu print, ada pilihan header and footer. Nah, ini kita lakukan dari insert, kemudian header and footer. Kita cek di Powerpoint-nya. Header and footer ada di, insert, kemudian header and footer. Ada dua pengaturan, di sini ada slide dan ada ee handout. Jika teman-teman teringat tadi ketika di file print. Coba kita lihat kembali, file print. Ada layout untuk slide yang print layout tadi. Ada header footer di sini masih kosong. Kemudian, jika ke pilih handout, terlihat di sini header-nya sudah ada isinya nih untuk ee handout. Ada tanggal di header, dan nomor halaman di footer. Nah kita cek lagi di bagian insert header and footer. Nah, ee jika dipilih slide, kita lihat kita bisa memilih ee date and time munculnya ada di sudut kiri bawah, kemudian ada slide number ada di sudut kanan bawah, kemudian eh footer, ini bisa ada tulisan di tengah bawah slide. Misalnya saya ketik di sini nama saya Nanang Kuswana. Kita coba saya apply to all saja. Kita print. File, print. Kita coba pilih, slide berarti full slide saja. Nah terlihat di dalam slide ada tanggal di tengahnya ada nama saya dan di sebelah kanan ada nomor slide. Itu unt
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nama institusi: Digitos ClassRoom
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lesson: File Stream
transkripsi: 00:09 Halo teman-teman. Selamat berjumpa kembali.
00:13 Pada sesi kali ini kita akan mendalami tentang Google Workspace
00:21 yaitu suatu lingkungan kerja yang di dalamnya kita bisa menjumpai berbagai tools atau aplikasi untuk
00:30 bekerja dan berkolaborasi dengan sesama rekan kerja.
00:38 Pada pembelajaran kita kali ini
00:41 kita akan lebih fokus ke dalam penggunaan fitur
00:47 yang ada di dalam aplikasi Google Drive dan beberapa aplikasi lainnya.
00:56 Tahapan pertama yang harus dilakukan adalah login atau masuk ke dalam
01:04 lingkungan kerja Google Drive.
01:08 Dan langkah-langkah yang harus dilakukan, yang pertama adalah kita harus mengetik alamat
01:14 drive.google.com pada browser yang kita miliki.
01:19 Kemudian nanti akan muncul sebuah halaman web
01:24 kita cari dan klik tombol "Buka Drive" atau
01:28 ee tombol "Go to drive" jika dalam bahasa Inggris.
01:35 Kemudian kita akan diminta untuk mengetikkan email address seperti tayangan ini.
01:41 Kemudian kita akan klik tombol berikutnya atau "next".
01:45 Kemudian akan diminta data-data lainnya seperti password
01:49 ee dan ee tahapan-tahapan lainnya sehingga
01:54 kita akan masuk ke dalam lingkungan kerja Google Drive.
02:01 Nah, bagaimana jika kita belum membuat atau memiliki email?
02:08 Maka kita harus membuat terlebih dahulu yaitu dengan
02:12 mengklik tombol atau link "Buat akun" yang ada di sini.
02:18 Ketika klik ee ee link ini diklik,
02:21 maka akan muncul halaman untuk membuat email
02:25 seperti ini. Atau ee
02:31 ee untuk membuat akun Google.
02:33 Nah,
02:35 ketika sudah masuk ke dalam halaman pembuatan akun Google ini,
02:42 kita diminta untuk mengetikkan nama, kemudian
02:46 mengetikkan ee nama user atau nama akun, kemudian password-nya.
02:51 Kemudian harus mengikuti tahapan-tahapan selanjutnya sehingga
02:57 akun kita diverifikasi dan dinyatakan bisa digunakan.
03:02 Oke.
03:04 Kita coba praktikkan,
03:06 saya buka browser saya, saya menggunakan Google Chrome.
03:13 Kita ketik alamat pada address bar.
03:18 drive
03:20 .
03:21 google
03:23 .
03:24 com.
03:26 Saya "enter".
03:28 Setelah halaman awal dari
03:31 Google Drive terbuka,
03:34 kita cari tombol "Buka Drive",
03:38 dan saya klik.
03:41 Ketika sudah ditampilkan halaman untuk login,
03:48 jika memang sudah memiliki email, kita tinggal mengetikkan email address-nya di sini.
03:56 Kemudian diklik tombol berikutnya,
03:59 dan mengikuti proses verifikasi.
04:04 Nah, bagaimana jika belum? Kita klik "Buat akun".
04:12 Ada pilihan untuk diri sendiri, untuk anak, atau untuk mengelola bisnis.
04:18 Saya pilih yang diri sendiri.
04:25 Berikutnya kita akan mengisi data-data yang diminta oleh ee ee Google.
04:34 Nah, di sini
04:35 saya isi nama depan saya, misalnya Nanang.
04:40 Kemudian nama belakangnya saya ketik Kuswana.
04:48 Nama pengguna atau nama user-nya
04:51 saya coba gunakan
04:56 semoga belum ada yang menggunakan. "ng.tikuswana".
05:05 Saya klik di sandi.
05:07 Saya ketikkan password-nya di sini.
05:17 Gunakan password yang mudah diingat tetapi ee tidak mudah ditebak oleh orang lain.
05:24 Jika sudah, kita klik tombol berikutnya.
05:27 Ada proses verifikasi
05:31 diminta nomor telepon. Saya ketik nomor telepon saya.
05:40 Saya ketik 08
05:42 577
05:45 792
05:48 68
05:50 6
05:51 42.
05:55 Alamat email pemulihan ee memiliki email lain,
06:01 ini boleh diketik.
06:02 Tapi jika teman-teman tidak memiliki email lain boleh dikosongkan,
06:06 karena ini sifatnya adalah opsional.
06:11 Oke.
06:13 Setelah mengisi bagian email itu,
06:19 kita isi tanggal lahir.
06:25 September, tahunnya
06:28 saya ketik 1977.
06:33 Gender pria.
06:37 Kemudian
06:40 saya klik tombol berikutnya atau tombol "next".
06:44 Untuk verifikasi akan ada
06:47 notifikasi lewat SMS.
06:50 Saya klik "kirim", dan kemudian
06:53 saya akan cek handphone saya.
06:58 Dicek di handphone
07:00 akan ada kode yang masuk.
07:04 Misalnya saya ketikkan kode yang masukan
07:08 di sini misalnya
07:11 sekian, sekian, sekian.
07:14 Ee kemudian diklik tombol verifikasi.
07:19 Setelah diverifikasi, maka
07:22 akan ada informi- informasi berikutnya
07:28 bisa dilewat atau di ee lanjutkan.
07:32 Agar cepat saya lewati saja terlebih dahulu.
07:36 Kemudian ada pertanyaan saya pilih "Setuju".
07:42 Begitu proses verifikasi
07:45 ee selesai dilakukan, maka kita akan langsung
07:49 dibawa ke area kerja Google Drive.
07:55 Jadi demikian proses
07:57 untuk masuk atau login ke dalam Google Drive.
08:03 Kita kembali
08:05 ke
08:07 materi selanjutnya
08:09 setelah masuk ke Google Drive.
08:14 Berikutnya kita akan belajar
08:18 melakukan sharing folder atau file yang ada di dalam Google Drive. Ada dua metode. Yang pertama yaitu
08:30 melalui
08:33 ee
08:34 ee link
08:36 link sharing file yang nanti kita berikan ke orang lain, atau
08:40 dengan
08:42 mengirim lewat email jika kita tahu email
08:45 yang menjadi tujuan kita.
08:48 Kita coba
08:51 ee
08:53 karena ee saya belum memiliki satu folder pun di sini,
08:58 saya akan membuat sebuah folder baru.
09:02 Caranya adalah dengan klik tombol
09:05 ee baru atau tombol "new" jika bahasa Inggris.
09:10 Kemudian saya akan klik folder.
09:16 Saya ketik nama foldernya misalnya
09:25 data
09:28 kerja.
09:30 Saya klik tombol "Buat" atau "Create".
09:35 Nah, folder data kerja ini
09:40 akan kita coba
09:42 "share" ke orang lain. Caranya adalah
09:46 pertama, foldernya kita pastikan diklik atau dipilih,
09:51 kemudian kita cek di bagian atas, ada dua tombol untuk sharing.
09:56 Yang pertama adalah melalui link,
09:59 yang kedua melalui ee email.
10:04 Kita coba jika menggunakan link.
10:08 Saya klik
10:11 tombol link ini.
10:13 Ada dua kotak dialog
10:15 yang muncul di layar.
10:17 Kita akan melihat dan menggunakan
10:21 fitur "Dapatkan link".
10:22 Yang atas nanti kita ee coba menggunakan email.
10:27 Hak akses di link ini bisa diatur. Apakah bisa
10:32 diberikan akses
10:36 ee untuk semua orang, ataukah hanya beberapa
10:40 orang tertentu.
10:41 Misalnya saya izinkan setiap orang yang memiliki link untuk mengakses,
10:46 saya pilih.
10:52 Ee kemudian saya
10:55 "copy" atau salin.
11:00 Dan kita bisa berikan ke orang lain link ini
11:03 agar dapat mengakses folder kita.
11:06 Jika tadi
11:08 share menggunakan link, nah, sekarang kita coba menggunakan
11:12 ee share
11:15 folder ke email
11:18 address tujuan. Saya klik
11:22 tombol yang ada di sebelah link tadi.
11:25 Berikutnya di sini kita akan menambahkan email address tujuan
11:30 dari sharing folder ee tersebut.
11:34 Saya klik di sini.
11:37 Misalnya saya ketik di sini
11:42 ee
11:46 misalnya ke kuswana.
11:49 . nanang@
11:53 gmail
11:54 .com.
12:01 Ada, saya klik saja.
12:07 Kita berikan hak akses untuk mengedit,
12:11 pesannya juga bisa kita ketikkan di sini.
12:16 Saya ketik misalnya "silakan diakses".
12:19 Saya klik tombol "Kirim" sehingga kuswana.nanang@gmail.com ini
12:25 akan menerima email notifikasi.
12:29 Demikian proses sharing folder di dalam
12:33 Google Drive.
12:36 Kita kembali ke
12:38 panduan materi kita untuk materi selanjutnya.
12:50 Setelah belajar sharing, berikutnya adalah
12:54 penggunaan Google Stream.
12:58 Ini adalah istilah yang digunakan untuk
13:02 sinkronisasi data.
13:05 Jadi nanti kita akan menginstal aplikasi Google ke dalam apli- ee ke dalam komputer kita,
13:11 sehingga nanti kita dapat mengakses file yang ada di Google tanpa perlu
13:17 membuka browser.
13:19 Jadi tinggal menggunakan aplikasi tersebut.
13:22 Dan sebelumnya kita harus mengunduh dan menginstal aplikasi Google Drive Desktop yang ada di tautan
13:29 ee ini yaitu di google.com/drive/download.
13:35 Kita coba ee unduh dan instal terlebih dahulu,
13:40 setelah itu nanti baru kita akan melakukan konfigurasi Google Stream.
13:46 Saya "next" kembali.
13:49 Saya buka browser saya.
13:52 Kemudian
13:56 saya ketik
13:57 ee google
13:59 .com
14:01 /drive
14:03 /
14:04 download.
14:07 Setelah masuk ke halaman
14:11 untuk men-download Google Drive Desktop ini,
14:16 kita bisa unduh dengan klik tombol
14:18 ee "Download Drive for Desktop" atau "Go to Drive", ini sama saja.
14:23 Saya pilih "Download Drive for Desktop".
14:29 Ketika proses download sudah
14:31 berhasil, maka akan terlihat proses download sudah selesai.
14:36 Dan kita cek di folder download.
14:42 Ada
14:45 file installer untuk Google Drive.
14:48 Kita jalankan saja dengan dobel klik.
14:54 Berikutnya
14:57 ee peringatan
15:02 untuk instalasi Google Drive.
15:05 Kita pilih instal.
15:11 Ketika proses instalasi sudah selesai,
15:14 maka terlihat di layar ada aplikasi Google
15:19 yang sudah terinstal dan kita diminta untuk sign in
15:24 ke dalam browser.
15:27 Kita coba klik.
15:30 Sekarang
15:32 kita sign in ke dalam
15:35 akun yang tadi kita miliki, saya ketik
15:38 ng
15:40 . kuswana@
15:47 gmail
15:49 .com.
15:54 Saya klik "next".
15:57 Berikutnya kita ketikkan password yang kita miliki.
16:03 Saya "next" kembali.
16:12 Berikutnya kita klik tombol "Sign in".
16:16 Jika sudah berhasil
16:18 sign in, maka akan ada notifikasi bahwa
16:21 proses sign in sudah sukses.
16:26 Baik, kita lanjutkan kembali.
16:30 Sekarang
16:33 kita cek di "File Explorer".
16:37 Saya klik "This PC".
16:44 Di sini terdapat
16:47 Drive tambahan yaitu Google Drive. Karena tadi kita menginstal Google Drive for Desktop.
16:54 Di dalam Google Drive inilah terdapat file-file yang kita buat di dalam
16:59 ee web Google Drive secara online. Jadi sinkronisasi file dan folder. Jika saya buka Google Drive ini,
17:07 ada
17:11 sebuah
17:17 Drive namanya My Drive,
17:20 ketika dibuka
17:23 harusnya berisi file dan folder yang
17:27 dibuat secara online.
17:30 Terlihat di sini baru ada satu folder yaitu data kerja
17:33 yang tadi kita sudah buat di dalam Google Drive secara online.
17:39 Demikian, teman-teman, materi awal untuk
17:42 penggunaan Google Drive.
17:46 Selamat mencoba.
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judul kursus: Google Drive - Digitos ClassRoom
nama institusi: Digitos ClassRoom
chapter: Google Docs
lesson: Google Docs
transkripsi: 00:09 Baiklah, teman-teman, pada pertemuan kali ini, kita akan belajar tentang penggunaan aplikasi Google Docs yang masih ada di dalam lingkungan kerja Google Workspace.
00:28 Untuk materi pertama kita akan meng-upload file Microsoft Word yang kita miliki ke dalam Google Drive. Langkahnya cukup mudah. Nanti kita buka web browser, kemudian login ke alamat drive.google.com. Kemudian kita gunakan akun yang sudah kita miliki sebelumnya. Setelah siap kita buka File Explorer yang di dalamnya ada file Microsoft Word yang akan kita upload. Prosesnya sangat sederhana. Tinggal kita drag saja file Microsoft Word-nya dari File Explorer ke dalam Google Drive.
03:11 Melanjutkan materi berikutnya
03:17 Kita cek setelah tadi meng-upload ee dokumen
03:25 Berikutnya adalah kita coba membuka dan mengubah dokumen Microsoft Word tersebut di dalam Google Drive. Langkahnya sama. Nanti kita login terlebih dahulu ke drive.google.com. Setelah ee masuk kemudian kita buka Microsoft Word-nya dengan cara double klik file tersebut. Nah, kita coba
03:57 kembali ke browser. Nah, ini adalah file Microsoft Word yang tadi kita upload. Kita buka dengan cara klik dua kali.
04:11 Terlihat di sini file Microsoft Word sudah terbuka.
04:17 Setelah dokumen Microsoft Word terbuka di dalam Google Drive, maka dokumen ini bisa kita edit dengan mudah. Misalnya judulnya, ini saya ubah saya blok dulu saya ganti ee tulisannya menjadi misalnya Jenis-Jenis Pasar.
04:47 Oke.
04:49 Ee jangan khawatir tentang menyimpan file karena Google Drive ee secara berkala akan menyimpan dokumen ini secara otomatis.
04:59 Itu proses-proses membuka dan mengedit dokumen Microsoft Word di dalam Google Drive.
05:05 Kita lanjutkan kembali teman-teman.
05:10 Setelah
05:12 Itu, kita akan belajar tentang proses sharing dokumen. Sebenarnya tekniknya sama seperti sharing folder yang sebelumnya kita lakukan. Ada dua pilihan, bisa menggunakan "Get Link", bisa pula menggunakan ee "Share".
05:33 Kita akan coba,
05:38 Nah, ini adalah area kerja Google Drive dan ini adalah file dokumen Microsoft Word yang tadi sudah kita upload ee diklik terlebih dahulu dicek di atas ada dua tombol untuk share dokumen. Yang satu untuk mendapatkan link,
06:01 dan yang satu lagi, ini adalah share ee dengan ee mengetikkan alamat email tujuan.
06:11 Kita coba menggunakan pilihan yang kedua.
06:16 Saya ketikkan di sini yang menjadi tujuan ee berbagi saya. Saya ketik kuswana.nanang@gmail.com.
06:28 Kemudian hak akses-aksesnya adalah ee editor, kemudian pesannya saya ketik di sini. Mohon bantuan untuk koreksi. Kemudian saya klik "Kirim", maka kuswana.nanang@gmail.com ini akan mendapatkan email berupa ee hak akses untuk mengedit ee dokumen Microsoft Word ini.
07:04 Saya klik kirim.
07:09 Oke. Kita lanjutkan kembali,
07:11 materi terakhir untuk pertemuan kali ini yaitu tentang download dokumen. Jadi dokumen Microsoft Word yang tadi sudah kita upload dan ada di dalam Google Drive akan kita unduh dengan tahapan ee kita klik elipsis vertikal titik tiga berderet secara vertikal ini kita akan klik. Kemudian kita klik tombol "Download" untuk mendapatkan dokumennya.
07:46 Baik kita akan coba
08:00 ee klik terlebih dahulu dokumen yang akan di-download.
08:12 Kemudian diklik pilihan "Download".
08:20 Saya klik
08:23 sehingga nanti terlihat di bawah ada proses download dokumen, dan ini sudah tersimpan ke dalam folder download yang ada di dalam komputer kita. Demikian teman-teman materi untuk kali ini. Selamat mencoba, semoga mudah dipahami.
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transkripsi: 0:09 Materi yang akan kita pelajari pada pertemuan kali ini adalah bagaimana bekerja menggunakan Google Sheet. 0:19 Yang pertama yaitu proses upload file Microsoft Excel ke dalam Google Drive, tahapannya yaitu, yang pertama kita harus login ke dalam drive.google.com kemudian kita buka file Explorer yang di dalamnya ada file Microsoft Excel dan setelah itu drag saja file Excel tersebut ke dalam area kerja Google Drive. 0:57 Baik, kita coba saya buka browser saya kemudian di sini saya ketik drive.google.com saya enter saya pilih akun saya karna sebelumnya kita sudah membuat akun kemudian saya ketikkan password saya di klik tombol berikutnya atau next. Nah sekarang kita sudah ada di dalam area kerja Google Drive. 1:52 Selanjutnya kita akan membuka file Explorer ini adalah file Microsoft Excel yang akan kita upload ke dalam Google Drive saya drag ke dalam area kerja sekarang terlihat di dalam area kerja ini ada file ee Excel yang tadi sudah kita upload dan ada notifikasi bahwa uploadnya sudah selesai. Kita lihat di bagian bawah ada file groceries.xlsx. 2:35 Baik, selanjutnya kita cek kembali materi kita yaitu tentang bagaimana mengedit file Microsoft Excel yang sudah diupload ke dalam Google Drive. Langkah kerjanya kita masuk dulu ke dalam Google Drive, kemudian kita dobel klik saja file Excel yang akan diubah. Kita coba kembali ke Google Drive, ini adalah file Microsoft Excel yang tadi kita upload. Kita akan coba buka, caranya tinggal di dobel klik saja terlihat ee ada notifikasi bahwa file Excel kita sudah bisa diedit atau diubah misalnya di sini ada judul tabel, grocery list ini saya akan ganti menjadi daftar barang, saya enter. Berarti dokumen Excel ini sudah diubah dan teman-teman tidak perlu khawatir tentang penyimpanan file karna Google sudah secara otomatis menyimpan file ini secara berkala. Kita close file ini kita lanjutkan kembali materi berikutnya. Setelah belajar mengedit dokumen Microsoft Excel, selanjutnya adalah bagaimana kita berbagi file. Langkahnya ada dua yaitu melalui tombol get link atau melalui sharing ee dokumen melalui email. Kita coba lakukan kembali ke area kerja Google Drive saya klik file Excel yang akan dibagikan ke orang lain ini setelah di klik ada dua pilihan di sini yaitu get link dan share ee groceries.xlsx. Jika menggunakan get link, saya klik terlihat di sini yang aktif adalah kotak dialog dapatkan link karna tadi kita klik tombol get link atau dapatkan link. Berikutnya kita tinggal salin saja link yang ada di sini dan dapat dibagikan secara langsung ke orang lain bisa melalui saluran komunikasi WA atau Telegram atau bahkan lewat email juga bisa selesai. Berikutnya kita coba berbagi melalui share dokumen melalui email. Kita klik saja tombolnya yang aktif di sini adalah kotak dialog share dokumen atau bagikan kepada orang lain. Nah di sini kita dapat mengetik email yang menjadi tujuan berbagi file kita. Saya ketik di sini misalnya ke kuswana.nanang@gmail.com kita klik saja ada kotak pesan juga di sini bisa kita isi. Misalnya saya ketik Mohon bantuan koreksi. Klik tombol kirim maka sekarang file Excel ini sudah dibagikan lewat email ke target tersebut. Selanjutnya kita cek kembali setelah tadi belajar berbagi. Berikutnya adalah proses download dokumen. Langkahnya cukup mudah nanti kita masuk dulu ke area Google Drive, kemudian ee pilih atau klik dokumen yang akan didownload kemudian klik tombol ellipsis vertikal dan pilih pilihan download. Oke, kembali ke browser kita setelah masuk ke area Google Drive, di klik saja file yang akan didownload kemudian ellipsis vertikalnya di klik, kita klik pilihan download sehingga proses downloadnya berjalan terlihat di bagian bawah sini jika sudah selesai maka file tersebut sudah didownload dan biasanya bisa kita temukan di dalam folder download. Kita coba buka file explorer, folder download. Nah ini adalah file groceries.xlsx yang tadi sudah kita download dari Google Drive. Demikian teman-teman untuk materi kita kali ini semoga mudah dipahami.
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transkripsi: 0:09 Baiklah teman-teman semua sekarang kita akan kembali belajar tentang penggunaan Google Drive untuk bekerja, dan pada pertemuan kali ini kita akan lebih fokus kepada bagaimana menggunakan aplikasi Google Slides untuk menunjang pekerjaan sehari-hari. 0:36 Yang pertama, kita akan mempelajari bagaimana teknik meng-upload file pptx atau file PowerPoint yang kita miliki ke dalam Google Drive. Langkah-langkahnya adalah, yang pertama kita login terlebih dahulu ke dalam drive.google.com kemudian kita buka file explorer yang di dalamnya ada file PowerPoint yang akan kita upload ke dalam Google Drive, kemudian langkah berikutnya adalah kita drag file PowerPoint tersebut dari file explorer ke dalam area kerja Google Drive. 1:21 Baik, kita coba lihat proses kerjanya secara langsung, saya buka Google Chrome kemudian saya ketik di sini drive.google.com. Saya enter. Kemudian dipilih akun yang saya miliki yaitu ng.kuswana@gmail.com. Berikutnya saya masukkan password, kemudian di klik tombol berikutnya atau tombol next. Sekarang kita ada di dalam area kerja Google Drive. Ini adalah file-file yang sudah kita upload pada eee latihan terdahulu di bawahnya ada folder data kerja dan ada file yang sudah diupload. Sekarang kita akan meng-upload file PowerPoint yang ada di dalam file explorer. Saya buka explorer-nya. Di sini terlihat ada file PowerPoint antar muka aplikasi, ini saya klik dan saya drag ke area kerja Google Drive. Saya lepas. Sehingga file tersebut ter-upload ke dalam Google Drive. Seperti dilihat di sini ada file antarmuka aplikasi di dalam area kerja Google Drive. Baik, kita lanjutkan ke materi berikutnya. Setelah mempelajari bagaimana proses upload file, berikutnya kita akan mencoba mengedit dokumen pptx yang sudah diupload ke dalam Google Drive. Langkahnya mudah saja. Kita double klik file pptx yang ada di Google Drive tersebut. Kita lihat kembali. Nah ini adalah file pptx-nya. Saya saya double klik saja file-nya. Setelah file PowerPoint terbuka di dalam Google Slide ini, kita dapat mengedit data-data yang ada di dalamnya, baik gambar maupun tulisan. Sebagai contoh di sini ada tulisan add. Saya akan ganti menjadi tulisan tambah. Saya seleksi dan saya ganti, saya ketik tulisan tambah. Mudah bukan cara mengubahnya? Dan jika sudah diubah, teman-teman tidak perlu khawatir tentang penyimpanan dokumen karena secara berkala Google Slides akan menyimpan setiap perubahan yang kita buat di dalamnya. Demikian teman-teman proses mengubah data di dalam slide menggunakan Google Slide. Kita close, di-close kembali, kita akan lihat materi berikutnya. Setelah proses editing slide yang tadi kita lakukan. Materi berikutnya adalah proses berbagi dokumen atau share slide. Terdapat 2 teknik berbagi dokumen. Yang pertama adalah menggunakan tombol get link, yaitu proses berbagi menggunakan alamat web dan berikutnya adalah share dokumen dengan mencantumkan email address target berbagi dokumen tersebut. Baik, kita coba praktekkan. Saya kembali ke Google Chrome. Dokumen PowerPoint-nya saya saya klik. Kemudian kita cek di bagian atas, ada 2 tombol. Yang pertama adalah dapatkan link atau get link bahasa Inggrisnya. Kemudian sebelahnya adalah bagikan dokumen atau share doc. Kita coba get link, saya klik. Terlihat, ditampilkan kotak dialog, dan yang aktif adalah kotak dialog dapatkan link. Di sini hak aksesnya dibatasi, kita coba ubah menjadi siapa saja yang memiliki link. Artinya siapapun yang membuka file kita menggunakan link yang disediakan oleh Google Drive ini, maka kita berikan izin. Kita bisa copy link atau salin link, kemudian dibagikan ke teman-teman kita. Bisa menggunakan jalur komunikasi seperti WhatsApp atau jalur komunikasi lainnya. Baik. Berikutnya kita coba, setelah tadi menggunakan get link atau dapatkan link, berikutnya adalah kita coba gunakan share dokumen atau bagikan dokumen. Sama seperti tadi, ditampilkan kotak dialog untuk berbagi dokumen. Hanya saja sekarang yang aktif bukan kotak dialog dapatkan link, tetapi bagikan kepada orang lain atau share to others. Nah kita klik di sini, kemudian eee ketikkan email target kita akan berbagi file, misalnya saya gunakan email saya yang lain misalnya kuswana.nanang@gmail.com. Saya berikan hak akses untuk mengedit sebagai editor. Kemudian pada bagian kotak pesan saya ketikkan misalnya eemmm "Silahkan dikoreksi". Ketika saya klik kirim maka hak akses ini akan terkirim ke email yang bersangkutan. Demikian proses berbagi file pptx. Berikutnya kita lanjutkan kembali Materi terakhir yaitu bagaimana proses download slide dari Google Drive. Langkahnya sangat mudah, nanti kita login ke dalam drive.google.com, kita cari dan klik file yang akan kita unduh, kemudian kita klik eee tombol ellipsis vertikal yaitu tombol bergambar titik tiga berderet vertikal seperti ini. Terakhir kita klik tombol download, sehingga file tersebut ter-download ke dalam komputer kita. Baik, kita coba. Saya sudah masuk ke dalam area Google Drive, saya klik file pptx yang akan diunduh. Kemudian saya cari dan klik tombol ellipsis vertikal, saya klik kemudian saya pilih dan klik tombol download. Kita cek di dalam file explorer saya buka file explorer. Saya lihat di folder download. Nah ini adalah file pptx yang tadi kita download dari Google Drive. Demikian teman-teman materi untuk kali ini. Selamat mencoba.
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transkripsi: 0:09 Halo teman-teman semua, sekarang kita akan belajar bagaimana membuat formulir menggunakan Google Form. 0:20 Yang pertama adalah kita akan mencoba membuat form sederhana langkah-langkahnya adalah, kita login terlebih dahulu ke dalam drive.google.com kemudian kita klik tombol new atau tombol baru jika menggunakan bahasa Indonesia, kemudian kita pilih Google Form, dan selanjutnya kita klik blank form. Setelah itu baru kita buat ee daftar pertanyaan-pertanyaan terkait dengan formulir tersebut. 1:00 Kita coba saya login ke drive.google.com kemudian saya pilih akun saya, berikutnya kita ketikkan ee password atau kata sandinya. Setelah itu kita klik tombol berikutnya atau tombol next. 1:32 Sekarang kita siap membuat formulir langkahnya tadi kita awali dengan klik tombol baru. Kemudian, pilih Google Formulir. Kemudian diklik pilihan formulir kosong. 1:52 Misalnya kita akan membuat formulir biodata. Oleh sebab itu judulnya kita ubah diketik di sini biodata peserta. Dan deskripsinya saya isi di sini misalnya tahun 2022. 2:18 Untuk pertanyaan pertama misalnya kita akan menanyakan nama peserta saya ketik di sini nama peserta tipe pertanyaannya saya tentukan jawaban singkat, oke. 2:44 Untuk pertanyaan berikutnya kita tambahkan, diketik di sini alamat. Tipe pertanyaannya ditentukan misalnya paragraf agar lebih panjang. Kemudian pertanyaan berikutnya kita tambahkan diketik di sini misalnya ee tanggal lahir. Tipe pertanyaannya kita ubah menjadi tanggal. Terakhir, satu pertanyaan lagi. Diketik di sini hobi. Kemudian tipe pertanyaannya kita tentukan misalnya dropdown dengan pilihan yang pertama adalah membaca, kemudian pilihan yang kedua menulis, dan yang ketiga adalah lainnya. 4:15 Itu adalah proses pembuatan formulir menggunakan Google Form. Kita coba kita coba berbagi, di klik tombol send atau tombol kirim di sini. Ada tiga metode yaitu melalui email, jika melalui email kita tinggal klik di bagian email address. Kemudian diketik email tujuan misalnya saya share ke kuswana.nanang@gmail.com. Subjeknya dibiarkan saja. Pesannya juga default saja nggak apa-apa. Yang menarik adalah adanya checkbox ini. Nah jika checkbox-nya tidak diaktifkan, maka yang akan di-share ke kuswana.nanang@gmail.com ini adalah berupa link untuk mengisi formulir. Tetapi jika diaktifkan centang formulirnya ini, maka formulirnya akan di-embed ke dalam body email-nya. Sehingga kuswana.nanang@gmail.com ini dapat mengisi secara langsung ke dalam email tersebut. Boleh kita aktifkan, jadi ketika diklik tombol kirim maka formulir yang kita buat itu terkirim melalui email kepada kuswana.nanang@gmail.com dan yang bersangkutan bisa langsung mengisi formulir di dalam email karena tadi checkbox formulirnya kita aktifkan. Itu tahapan pertama untuk berbagi formulir. Kemudian yang kedua, kita bisa juga memilih dapatkan link atau get link. Ini metode yang kedua. Jika di klik maka akan ada link untuk mengisi formulir dan jika terlalu panjang bisa diperpendek melalui checkbox ini. Sehingga menjadi lebih pendek. Kemudian kita dapat salin atau copy dan di-paste ke dalam saluran komunikasi seperti WhatsApp, Telegram atau yang lainnya. Baik. Berikutnya kita coba, setelah tadi menggunakan get link atau dapatkan link berikutnya adalah kita coba gunakan share dokumen atau bagikan dokumen. Sama seperti tadi, ditampilkan kotak dialog untuk berbagi dokumen. Hanya saja sekarang yang aktif bukan kotak dialog dapatkan link tetapi bagikan kepada orang lain atau share to others. Nah kita klik di sini kemudian eh ketikkan email target kita akan berbagi file, misalnya saya gunakan email saya yang lain misalnya kuswana.nanang@gmail.com. Saya berikan hak akses untuk mengedit sebagai editor. Kemudian pada bagian kotak pesan saya ketikkan misalnya eemmm "Silahkan dikoreksi". Ketika saya klik kirim maka hak akses ini akan terkirim ke email yang bersangkutan. Demikian proses berbagi file pptx. Berikutnya kita lanjutkan kembali Materi terakhir yaitu bagaimana proses download slide dari Google Drive. Langkahnya sangat mudah, nanti kita login ke dalam drive.google.com, kita cari dan klik file yang akan kita unduh, kemudian kita klik eee tombol ellipsis vertikal yaitu tombol bergambar titik tiga berderet vertikal seperti ini. Terakhir kita klik tombol download, sehingga file tersebut ter-download ke dalam komputer kita. Baik, kita coba. Saya sudah masuk ke dalam area Google Drive, saya klik file pptx yang akan diunduh. Kemudian saya cari dan klik tombol ellipsis vertikal, saya klik kemudian saya pilih dan klik tombol download. Kita cek di dalam file explorer saya buka file explorer. Saya lihat di folder download. Nah ini adalah file groceries.xlsx yang tadi sudah kita download dari Google Drive. Demikian teman-teman untuk materi kita kali ini semoga mudah dipahami.
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transkripsi: 00:13 Pada sesi kali ini kita akan mendalami tentang Google Workspace
00:21 yaitu suatu lingkungan kerja yang di dalamnya kita bisa menjumpai berbagai tools atau aplikasi untuk
00:30 bekerja dan berkolaborasi dengan sesama rekan kerja.
00:38 Pada pembelajaran kita kali ini
00:41 kita akan lebih fokus ke dalam penggunaan fitur
00:47 yang ada di dalam aplikasi Google Drive dan beberapa aplikasi lainnya.
00:56 Tahapan pertama yang harus dilakukan adalah login atau masuk ke dalam
01:04 lingkungan kerja Google Drive.
01:08 Dan langkah-langkah yang harus dilakukan, yang pertama adalah kita harus mengetik alamat
01:14 drive.google.com pada browser yang kita miliki.
01:19 Kemudian nanti akan muncul sebuah halaman web
01:24 kita cari dan klik tombol "Buka Drive" atau
01:28 ee tombol "Go to drive" jika dalam bahasa Inggris.
01:35 Kemudian kita akan diminta untuk mengetikkan email address seperti tayangan ini.
01:41 Kemudian kita akan klik tombol berikutnya atau "next".
01:45 Kemudian akan diminta data-data lainnya seperti password
01:49 ee dan ee tahapan-tahapan lainnya sehingga
01:54 kita akan masuk ke dalam lingkungan kerja Google Drive.
02:01 Nah, bagaimana jika kita belum membuat atau memiliki email?
02:08 Maka kita harus membuat terlebih dahulu yaitu dengan
02:12 mengklik tombol atau link "Buat akun" yang ada di sini.
02:18 Ketika klik ee ee link ini diklik,
02:21 maka akan muncul halaman untuk membuat email
02:25 seperti ini. Atau ee
02:31 ee untuk membuat akun Google.
02:33 Nah,
02:35 ketika sudah masuk ke dalam halaman pembuatan akun Google ini,
02:42 kita diminta untuk mengetikkan nama, kemudian
02:46 mengetikkan ee nama user atau nama akun, kemudian password-nya.
02:51 Kemudian harus mengikuti tahapan-tahapan selanjutnya sehingga
02:57 akun kita diverifikasi dan dinyatakan bisa digunakan.
03:02 Oke.
03:04 Kita coba praktikkan,
03:06 saya buka browser saya, saya menggunakan Google Chrome.
03:13 Kita ketik alamat pada address bar.
03:18 drive
03:20 .
03:21 google
03:23 .
03:24 com.
03:26 Saya "enter".
03:28 Setelah halaman awal dari
03:31 Google Drive terbuka,
03:34 kita cari tombol "Buka Drive",
03:38 dan saya klik.
03:41 Ketika sudah ditampilkan halaman untuk login,
03:48 jika memang sudah memiliki email, kita tinggal mengetikkan email address-nya di sini.
03:56 Kemudian diklik tombol berikutnya,
03:59 dan mengikuti proses verifikasi.
04:04 Nah, bagaimana jika belum? Kita klik "Buat akun".
04:12 Ada pilihan untuk diri sendiri, untuk anak, atau untuk mengelola bisnis.
04:18 Saya pilih yang diri sendiri.
04:25 Berikutnya kita akan mengisi data-data yang diminta oleh ee ee Google.
04:34 Nah, di sini
04:35 saya isi nama depan saya, misalnya Nanang.
04:40 Kemudian nama belakangnya saya ketik Kuswana.
04:48 Nama pengguna atau nama user-nya
04:51 saya coba gunakan
04:56 semoga belum ada yang menggunakan. "ng.tikuswana".
05:05 Saya klik di sandi.
05:07 Saya ketikkan password-nya di sini.
05:17 Gunakan password yang mudah diingat tetapi ee tidak mudah ditebak oleh orang lain.
05:24 Jika sudah, kita klik tombol berikutnya.
05:27 Ada proses verifikasi
05:31 diminta nomor telepon. Saya ketik nomor telepon saya.
05:40 Saya ketik 08
05:42 577
05:45 792
05:48 68
05:50 6
05:51 42.
05:55 Alamat email pemulihan ee memiliki email lain,
06:01 ini boleh diketik.
06:02 Tapi jika teman-teman tidak memiliki email lain boleh dikosongkan,
06:06 karena ini sifatnya adalah opsional.
06:11 Oke.
06:13 Setelah mengisi bagian email itu,
06:19 kita isi tanggal lahir.
06:25 September, tahunnya
06:28 saya ketik 1977.
06:33 Gender pria.
06:37 Kemudian
06:40 saya klik tombol berikutnya atau tombol "next".
06:44 Untuk verifikasi akan ada
06:47 notifikasi lewat SMS.
06:50 Saya klik "kirim", dan kemudian
06:53 saya akan cek handphone saya.
06:58 Dicek di handphone
07:00 akan ada kode yang masuk.
07:04 Misalnya saya ketikkan kode yang masukan
07:08 di sini misalnya
07:11 sekian, sekian, sekian.
07:14 Ee kemudian diklik tombol verifikasi.
07:19 Setelah diverifikasi, maka
07:22 akan ada informi- informasi berikutnya
07:28 bisa dilewat atau di ee lanjutkan.
07:32 Agar cepat saya lewati saja terlebih dahulu.
07:36 Kemudian ada pertanyaan saya pilih "Setuju".
07:42 Begitu proses verifikasi
07:45 ee selesai dilakukan, maka kita akan langsung
07:49 dibawa ke area kerja Google Drive.
07:55 Jadi demikian proses
07:57 untuk masuk atau login ke dalam Google Drive.
08:03 Kita kembali
08:05 ke
08:07 materi selanjutnya
08:09 setelah masuk ke Google Drive.
08:14 Berikutnya kita akan belajar
08:18 melakukan sharing folder atau file yang ada di dalam Google Drive. Ada dua metode. Yang pertama yaitu
08:30 melalui
08:33 ee
08:34 ee link
08:36 link sharing file yang nanti kita berikan ke orang lain, atau
08:40 dengan
08:42 mengirim lewat email jika kita tahu email
08:45 yang menjadi tujuan kita.
08:48 Kita coba
08:51 ee
08:53 karena ee saya belum memiliki satu folder pun di sini,
08:58 saya akan membuat sebuah folder baru.
09:02 Caranya adalah dengan klik tombol
09:05 ee baru atau tombol "new" jika bahasa Inggris.
09:10 Kemudian saya akan klik folder.
09:16 Saya ketik nama foldernya misalnya
09:25 data
09:28 kerja.
09:30 Saya klik tombol "Buat" atau "Create".
09:35 Nah, folder data kerja ini
09:40 akan kita coba
09:42 "share" ke orang lain. Caranya adalah
09:46 pertama, foldernya kita pastikan diklik atau dipilih,
09:51 kemudian kita cek di bagian atas, ada dua tombol untuk sharing.
09:56 Yang pertama adalah melalui link,
09:59 yang kedua melalui ee email.
10:04 Kita coba jika menggunakan link.
10:08 Saya klik
10:11 tombol link ini.
10:13 Ada dua kotak dialog
10:15 yang muncul di layar.
10:17 Kita akan melihat dan menggunakan
10:21 fitur "Dapatkan link".
10:22 Yang atas nanti kita ee coba menggunakan email.
10:27 Hak akses di link ini bisa diatur. Apakah bisa
10:32 diberikan akses
10:36 ee untuk semua orang, ataukah hanya beberapa
10:40 orang tertentu.
10:41 Misalnya saya izinkan setiap orang yang memiliki link untuk mengakses,
10:46 saya pilih.
10:52 Ee kemudian saya
10:55 "copy" atau salin.
11:00 Dan kita bisa berikan ke orang lain link ini
11:03 agar dapat mengakses folder kita.
11:06 Jika tadi
11:08 share menggunakan link, nah, sekarang kita coba menggunakan
11:12 ee share
11:15 folder ke email
11:18 address tujuan. Saya klik
11:22 tombol yang ada di sebelah link tadi.
11:25 Berikutnya di sini kita akan menambahkan email address tujuan
11:30 dari sharing folder ee tersebut.
11:34 Saya klik di sini.
11:37 Misalnya saya ketik di sini
11:42 ee
11:46 misalnya ke kuswana.
11:49 . nanang@
11:53 gmail
11:54 .com.
12:01 Ada, saya klik saja.
12:07 Kita berikan hak akses untuk mengedit,
12:11 pesannya juga bisa kita ketikkan di sini.
12:16 Saya ketik misalnya "silakan diakses".
12:19 Saya klik tombol "Kirim" sehingga kuswana.nanang@gmail.com ini
12:25 akan menerima email notifikasi.
12:29 Demikian proses sharing folder di dalam
12:33 Google Drive.
12:36 Kita kembali ke
12:38 panduan materi kita untuk materi selanjutnya.
12:50 Setelah belajar sharing, berikutnya adalah
12:54 penggunaan Google Stream.
12:58 Ini adalah istilah yang digunakan untuk
13:02 sinkronisasi data.
13:05 Jadi nanti kita akan menginstal aplikasi Google ke dalam apli- ee ke dalam komputer kita,
13:11 sehingga nanti kita dapat mengakses file yang ada di Google tanpa perlu
13:17 membuka browser.
13:19 Jadi tinggal menggunakan aplikasi tersebut.
13:22 Dan sebelumnya kita harus mengunduh dan menginstal aplikasi Google Drive Desktop yang ada di tautan
13:29 ee ini yaitu di google.com/drive/download.
13:35 Kita coba ee unduh dan instal terlebih dahulu,
13:40 setelah itu nanti baru kita akan melakukan konfigurasi Google Stream.
13:46 Saya "next" kembali.
13:49 Saya buka browser saya.
13:52 Kemudian
13:56 saya ketik
13:57 ee google
13:59 .com
14:01 /drive
14:03 /
14:04 download.
14:07 Setelah masuk ke halaman
14:11 untuk men-download Google Drive Desktop ini,
14:16 kita bisa unduh dengan klik tombol
14:18 ee "Download Drive for Desktop" atau "Go to Drive", ini sama saja.
14:23 Saya pilih "Download Drive for Desktop".
14:29 Ketika proses download sudah
14:31 berhasil, maka akan terlihat proses download sudah selesai.
14:36 Dan kita cek di folder download.
14:42 Ada
14:45 file installer untuk Google Drive.
14:48 Kita jalankan saja dengan dobel klik.
14:54 Berikutnya
14:57 ee peringatan
15:02 untuk instalasi Google Drive.
15:05 Kita pilih instal.
15:11 Ketika proses instalasi sudah selesai,
15:14 maka terlihat di layar ada aplikasi Google
15:19 yang sudah terinstal dan kita diminta untuk sign in
15:24 ke dalam browser.
15:27 Kita coba klik.
15:30 Sekarang
15:32 kita sign in ke dalam
15:35 akun yang tadi kita miliki, saya ketik
15:38 ng
15:40 . kuswana@
15:47 gmail
15:49 .com.
15:54 Saya klik "next".
15:57 Berikutnya kita ketikkan password yang kita miliki.
16:03 Saya "next" kembali.
16:12 Berikutnya kita klik tombol "Sign in".
16:16 Jika sudah berhasil
16:18 sign in, maka akan ada notifikasi bahwa
16:21 proses sign in sudah sukses.
16:26 Baik, kita lanjutkan kembali.
16:30 Sekarang
16:33 kita cek di "File Explorer".
16:37 Saya klik "This PC".
16:44 Di sini terdapat
16:47 Drive tambahan yaitu Google Drive. Karena tadi kita menginstal Google Drive for Desktop.
16:54 Di dalam Google Drive inilah terdapat file-file yang kita buat di dalam
16:59 ee web Google Drive secara online. Jadi sinkronisasi file dan folder. Jika saya buka Google Drive ini,
17:07 ada
17:11 sebuah
17:17 Drive namanya My Drive,
17:20 ketika dibuka
17:23 harusnya berisi file dan folder yang
17:27 dibuat secara online.
17:30 Terlihat di sini baru ada satu folder yaitu data kerja
17:33 yang tadi kita sudah buat di dalam Google Drive secara online.
17:39 Demikian, teman-teman, materi awal untuk
17:42 penggunaan Google Drive.
17:46 Selamat mencoba.

User

00:09 Baiklah, teman-teman, pada pertemuan kali ini, kita akan belajar tentang penggunaan aplikasi Google Docs yang masih ada di dalam lingkungan kerja Google Workspace.
00:28 Untuk materi pertama kita akan meng-upload file Microsoft Word yang kita miliki ke dalam Google Drive. Langkahnya cukup mudah. Nanti kita buka web browser, kemudian login ke alamat drive.google.com. Kemudian kita gunakan akun yang sudah kita miliki sebelumnya. Setelah siap kita buka File Explorer yang di dalamnya ada file Microsoft Word yang akan kita upload. Prosesnya sangat sederhana. Tinggal kita drag saja file Microsoft Word-nya dari File Explorer ke dalam Google Drive.
03:11 Melanjutkan materi berikutnya
03:17 Kita cek setelah tadi meng-upload ee dokumen
03:25 Berikutnya adalah kita coba membuka dan mengubah dokumen Microsoft Word tersebut di dalam Google Drive. Langkahnya sama. Nanti kita login terlebih dahulu ke drive.google.com. Setelah ee masuk kemudian kita buka Microsoft Word-nya dengan cara double klik file tersebut. Nah, kita coba
03:57 kembali ke browser. Nah, ini adalah file Microsoft Word yang tadi kita upload. Kita buka dengan cara klik dua kali.
04:11 Terlihat di sini file Microsoft Word sudah terbuka.
04:17 Setelah dokumen Microsoft Word terbuka di dalam Google Drive, maka dokumen ini bisa kita edit dengan mudah. Misalnya judulnya, ini saya ubah saya blok dulu saya ganti ee tulisannya menjadi misalnya Jenis-Jenis Pasar.
04:47 Oke.
04:49 Ee jangan khawatir tentang menyimpan file karena Google Drive ee secara berkala akan menyimpan dokumen ini secara otomatis.
04:59 Itu proses-proses membuka dan mengedit dokumen Microsoft Word di dalam Google Drive.
05:05 Kita lanjutkan kembali teman-teman.
05:10 Setelah
05:12 Itu, kita akan belajar tentang proses sharing dokumen. Sebenarnya tekniknya sama seperti sharing folder yang sebelumnya kita lakukan. Ada dua pilihan, bisa menggunakan "Get Link", bisa pula menggunakan ee "Share".
05:33 Kita akan coba,
05:38 Nah, ini adalah area kerja Google Drive dan ini adalah file dokumen Microsoft Word yang tadi sudah kita upload ee diklik terlebih dahulu dicek di atas ada dua tombol untuk share dokumen. Yang satu untuk mendapatkan link,
06:01 dan yang satu lagi, ini adalah share ee dengan ee mengetikkan alamat email tujuan.
06:11 Kita coba menggunakan pilihan yang kedua.
06:16 Saya ketikkan di sini yang menjadi tujuan ee berbagi saya. Saya ketik kuswana.nanang@gmail.com.
06:28 Kemudian hak akses-aksesnya adalah ee editor, kemudian pesannya saya ketik di sini. Mohon bantuan untuk koreksi. Kemudian saya klik "Kirim", maka kuswana.nanang@gmail.com ini akan mendapatkan email berupa ee hak akses untuk mengedit ee dokumen Microsoft Word ini.
07:04 Saya klik kirim.
07:09 Oke. Kita lanjutkan kembali,
07:11 materi terakhir untuk pertemuan kali ini yaitu tentang download dokumen. Jadi dokumen Microsoft Word yang tadi sudah kita upload dan ada di dalam Google Drive akan kita unduh dengan tahapan ee kita klik elipsis vertikal titik tiga berderet secara vertikal ini kita akan klik. Kemudian kita klik tombol "Download" untuk mendapatkan dokumennya.
07:46 Baik kita akan coba
08:00 ee klik terlebih dahulu dokumen yang akan di-download.
08:12 Kemudian diklik pilihan "Download".
08:20 Saya klik
08:23 sehingga nanti terlihat di bawah ada proses download dokumen, dan ini sudah tersimpan ke dalam folder download yang ada di dalam komputer kita. Demikian teman-teman materi untuk kali ini. Selamat mencoba, semoga mudah dipahami.

0:09 Materi yang akan kita pelajari pada pertemuan kali ini adalah bagaimana bekerja menggunakan Google Sheet. 0:19 Yang pertama yaitu proses upload file Microsoft Excel ke dalam Google Drive, tahapannya yaitu, yang pertama kita harus login ke dalam drive.google.com kemudian kita buka file Explorer yang di dalamnya ada file Microsoft Excel dan setelah itu drag saja file Excel tersebut ke dalam area kerja Google Drive. 0:57 Baik, kita coba saya buka browser saya kemudian di sini saya ketik drive.google.com saya enter saya pilih akun saya karna sebelumnya kita sudah membuat akun kemudian saya ketikkan password saya di klik tombol berikutnya atau next. Nah sekarang kita sudah ada di dalam area kerja Google Drive. 1:52 Selanjutnya kita akan membuka file Explorer ini adalah file Microsoft Excel yang akan kita upload ke dalam Google Drive saya drag ke dalam area kerja sekarang terlihat di dalam area kerja ini ada file ee Excel yang tadi sudah kita upload dan ada notifikasi bahwa uploadnya sudah selesai. Kita lihat di bagian bawah ada file groceries.xlsx. 2:35 Baik, selanjutnya kita cek kembali materi kita yaitu tentang bagaimana mengedit file Microsoft Excel yang sudah diupload ke dalam Google Drive. Langkah kerjanya kita masuk dulu ke dalam Google Drive, kemudian kita dobel klik saja file Excel yang akan diubah. Kita coba kembali ke Google Drive, ini adalah file Microsoft Excel yang tadi kita upload. Kita akan coba buka, caranya tinggal di dobel klik saja terlihat ee ada notifikasi bahwa file Excel kita sudah bisa diedit atau diubah misalnya di sini ada judul tabel, grocery list ini saya akan ganti menjadi daftar barang, saya enter. Berarti dokumen Excel ini sudah diubah dan teman-teman tidak perlu khawatir tentang penyimpanan file karna Google sudah secara otomatis menyimpan file ini secara berkala. Kita close file ini kita lanjutkan kembali materi berikutnya. Setelah belajar mengedit dokumen Microsoft Excel, selanjutnya adalah bagaimana kita berbagi file. Langkahnya ada dua yaitu melalui tombol get link atau melalui sharing ee dokumen melalui email. Kita coba lakukan kembali ke area kerja Google Drive saya klik file Excel yang akan dibagikan ke orang lain ini setelah di klik ada dua pilihan di sini yaitu get link dan share ee groceries.xlsx. Jika menggunakan get link, saya klik terlihat di sini yang aktif adalah kotak dialog dapatkan link karna tadi kita klik tombol get link atau dapatkan link. Berikutnya kita tinggal salin saja link yang ada di sini dan dapat dibagikan secara langsung ke orang lain bisa melalui saluran komunikasi WA atau Telegram atau bahkan lewat email juga bisa selesai. Berikutnya kita coba berbagi melalui share dokumen melalui email. Kita klik saja tombolnya yang aktif di sini adalah kotak dialog share dokumen atau bagikan kepada orang lain. Nah di sini kita dapat mengetik email yang menjadi tujuan berbagi file kita. Saya ketik di sini misalnya ke kuswana.nanang@gmail.com kita klik saja ada kotak pesan juga di sini bisa kita isi. Misalnya saya ketik Mohon bantuan koreksi. Klik tombol kirim maka sekarang file Excel ini sudah dibagikan lewat email ke target tersebut. Selanjutnya kita cek kembali setelah tadi belajar berbagi. Berikutnya adalah proses download dokumen. Langkahnya cukup mudah nanti kita masuk dulu ke area Google Drive, kemudian ee pilih atau klik dokumen yang akan didownload kemudian klik tombol ellipsis vertikal dan pilih pilihan download. Oke, kembali ke browser kita setelah masuk ke area Google Drive, di klik saja file yang akan didownload kemudian ellipsis vertikalnya di klik, kita klik pilihan download sehingga proses downloadnya berjalan terlihat di bagian bawah sini jika sudah selesai maka file tersebut sudah didownload dan biasanya bisa kita temukan di dalam folder download. Kita coba buka file explorer, folder download. Nah ini adalah file groceries.xlsx yang tadi sudah kita download dari Google Drive. Demikian teman-teman untuk materi kita kali ini semoga mudah dipahami.

0:09 Baiklah teman-teman semua sekarang kita akan kembali belajar tentang penggunaan Google Drive untuk bekerja, dan pada pertemuan kali ini kita akan lebih fokus kepada bagaimana menggunakan aplikasi Google Slides untuk menunjang pekerjaan sehari-hari. 0:36 Yang pertama, kita akan mempelajari bagaimana teknik meng-upload file pptx atau file PowerPoint yang kita miliki ke dalam Google Drive. Langkah-langkahnya adalah, yang pertama kita login terlebih dahulu ke dalam drive.google.com kemudian kita buka file explorer yang di dalamnya ada file PowerPoint yang akan kita upload ke dalam Google Drive, kemudian langkah berikutnya adalah kita drag file PowerPoint tersebut dari file explorer ke dalam area kerja Google Drive. 1:21 Baik, kita coba lihat proses kerjanya secara langsung, saya buka Google Chrome kemudian saya ketik di sini drive.google.com. Saya enter. Kemudian dipilih akun yang saya miliki yaitu ng.kuswana@gmail.com. Berikutnya saya masukkan password, kemudian di klik tombol berikutnya atau tombol next. Sekarang kita ada di dalam area kerja Google Drive. Ini adalah file-file yang sudah kita upload pada eee latihan terdahulu di bawahnya ada folder data kerja dan ada file yang sudah diupload. Sekarang kita akan meng-upload file PowerPoint yang ada di dalam file explorer. Saya buka explorer-nya. Di sini terlihat ada file PowerPoint antar muka aplikasi, ini saya klik dan saya drag ke area kerja Google Drive. Saya lepas. Sehingga file tersebut ter-upload ke dalam Google Drive. Seperti dilihat di sini ada file antarmuka aplikasi di dalam area kerja Google Drive. Baik, kita lanjutkan ke materi berikutnya. Setelah mempelajari bagaimana proses upload file, berikutnya kita akan mencoba mengedit dokumen pptx yang sudah diupload ke dalam Google Drive. Langkahnya mudah saja. Kita double klik file pptx yang ada di Google Drive tersebut. Kita lihat kembali. Nah ini adalah file pptx-nya. Saya saya double klik saja file-nya. Setelah file PowerPoint terbuka di dalam Google Slide ini, kita dapat mengedit data-data yang ada di dalamnya, baik gambar maupun tulisan. Sebagai contoh di sini ada tulisan add. Saya akan ganti menjadi tulisan tambah. Saya seleksi dan saya ganti, saya ketik tulisan tambah. Mudah bukan cara mengubahnya? Dan jika sudah diubah, teman-teman tidak perlu khawatir tentang penyimpanan dokumen karena secara berkala Google Slides akan menyimpan setiap perubahan yang kita buat di dalamnya. Demikian teman-teman proses mengubah data di dalam slide menggunakan Google Slide. Kita close, di-close kembali, kita akan lihat materi berikutnya. Setelah proses editing slide yang tadi kita lakukan. Materi berikutnya adalah proses berbagi dokumen atau share slide. Terdapat 2 teknik berbagi dokumen. Yang pertama adalah menggunakan tombol get link, yaitu proses berbagi menggunakan alamat web dan berikutnya adalah share dokumen dengan mencantumkan email address target berbagi dokumen tersebut. Baik, kita coba praktekkan. Saya kembali ke Google Chrome. Dokumen PowerPoint-nya saya saya klik. Kemudian kita cek di bagian atas, ada 2 tombol. Yang pertama adalah dapatkan link atau get link bahasa Inggrisnya. Kemudian sebelahnya adalah bagikan dokumen atau share doc. Kita coba get link, saya klik. Terlihat, ditampilkan kotak dialog, dan yang aktif adalah kotak dialog dapatkan link. Di sini hak aksesnya dibatasi, kita coba ubah menjadi siapa saja yang memiliki link. Artinya siapapun yang membuka file kita menggunakan link yang disediakan oleh Google Drive ini, maka kita berikan izin. Kita bisa copy link atau salin link, kemudian dibagikan ke teman-teman kita. Bisa menggunakan jalur komunikasi seperti WhatsApp atau jalur komunikasi lainnya. Baik. Berikutnya kita coba, setelah tadi menggunakan get link atau dapatkan link, berikutnya adalah kita coba gunakan share dokumen atau bagikan dokumen. Sama seperti tadi, ditampilkan kotak dialog untuk berbagi dokumen. Hanya saja sekarang yang aktif bukan kotak dialog dapatkan link, tetapi bagikan kepada orang lain atau share to others. Nah kita klik di sini, kemudian eee ketikkan email target kita akan berbagi file, misalnya saya gunakan email saya yang lain misalnya kuswana.nanang@gmail.com. Saya berikan hak akses untuk mengedit sebagai editor. Kemudian pada bagian kotak pesan saya ketikkan misalnya eemmm "Silahkan dikoreksi". Ketika saya klik kirim maka hak akses ini akan terkirim ke email yang bersangkutan. Demikian proses berbagi file pptx. Berikutnya kita lanjutkan kembali Materi terakhir yaitu bagaimana proses download slide dari Google Drive. Langkahnya sangat mudah, nanti kita login ke dalam drive.google.com, kita cari dan klik file yang akan kita unduh, kemudian kita klik eee tombol ellipsis vertikal yaitu tombol bergambar titik tiga berderet vertikal seperti ini. Terakhir kita klik tombol download, sehingga file tersebut ter-download ke dalam komputer kita. Baik, kita coba. Saya sudah masuk ke dalam area Google Drive, saya klik file pptx yang akan diunduh. Kemudian saya cari dan klik tombol ellipsis vertikal, saya klik kemudian saya pilih dan klik tombol download. Kita cek di dalam file explorer saya buka file explorer. Saya lihat di folder download. Nah ini adalah file pptx yang tadi kita download dari Google Drive. Demikian teman-teman materi untuk kali ini. Selamat mencoba.

0:09 Halo teman-teman semua, sekarang kita akan belajar bagaimana membuat formulir menggunakan Google Form. 0:20 Yang pertama adalah kita akan mencoba membuat form sederhana langkah-langkahnya adalah, kita login terlebih dahulu ke dalam drive.google.com kemudian kita klik tombol new atau tombol baru jika menggunakan bahasa Indonesia, kemudian kita pilih Google Form, dan selanjutnya kita klik blank form. Setelah itu baru kita buat ee daftar pertanyaan-pertanyaan terkait dengan formulir tersebut. 1:00 Kita coba saya login ke drive.google.com kemudian saya pilih akun saya, berikutnya kita ketikkan ee password atau kata sandinya. Setelah itu kita klik tombol berikutnya atau tombol next. 1:32 Sekarang kita siap membuat formulir langkahnya tadi kita awali dengan klik tombol baru. Kemudian, pilih Google Formulir. Kemudian diklik pilihan formulir kosong. 1:52 Misalnya kita akan membuat formulir biodata. Oleh sebab itu judulnya kita ubah diketik di sini biodata peserta. Dan deskripsinya saya isi di sini misalnya tahun 2022. 2:18 Untuk pertanyaan pertama misalnya kita akan menanyakan nama peserta saya ketik di sini nama peserta tipe pertanyaannya saya tentukan jawaban singkat, oke. 2:44 Untuk pertanyaan berikutnya kita tambahkan, diketik di sini alamat. Tipe pertanyaannya ditentukan misalnya paragraf agar lebih panjang. Kemudian pertanyaan berikutnya kita tambahkan diketik di sini misalnya ee tanggal lahir. Tipe pertanyaannya kita ubah menjadi tanggal. Terakhir, satu pertanyaan lagi. Diketik di sini hobi. Kemudian tipe pertanyaannya kita tentukan misalnya dropdown dengan pilihan yang pertama adalah membaca, kemudian pilihan yang kedua menulis, dan yang ketiga adalah lainnya. 4:15 Itu adalah proses pembuatan formulir menggunakan Google Form. Kita coba kita coba berbagi, di klik tombol send atau tombol kirim di sini. Ada tiga metode yaitu melalui email, jika melalui email kita tinggal klik di bagian email address. Kemudian diketik email tujuan misalnya saya share ke kuswana.nanang@gmail.com. Subjeknya dibiarkan saja. Pesannya juga default saja nggak apa-apa. Yang menarik adalah adanya checkbox ini. Nah jika checkbox-nya tidak diaktifkan, maka yang akan di-share ke kuswana.nanang@gmail.com ini adalah berupa link untuk mengisi formulir. Tetapi jika diaktifkan centang formulirnya ini, maka formulirnya akan di-embed ke dalam body email-nya. Sehingga kuswana.nanang@gmail.com ini dapat mengisi secara langsung ke dalam email tersebut. Boleh kita aktifkan, jadi ketika diklik tombol kirim maka formulir yang kita buat itu terkirim melalui email kepada kuswana.nanang@gmail.com dan yang bersangkutan bisa langsung mengisi formulir di dalam email karena tadi checkbox formulirnya kita aktifkan. Itu tahapan pertama untuk berbagi formulir. Kemudian yang kedua, kita bisa juga memilih dapatkan link atau get link. Ini metode yang kedua. Jika di klik maka akan ada link untuk mengisi formulir dan jika terlalu panjang bisa diperpendek melalui checkbox ini. Sehingga menjadi lebih pendek. Kemudian kita dapat salin atau copy dan di-paste ke dalam saluran komunikasi seperti WhatsApp, Telegram atau yang lainnya. Baik. Berikutnya kita coba, setelah tadi menggunakan get link atau dapatkan link berikutnya adalah kita coba gunakan share dokumen atau bagikan dokumen. Sama seperti tadi, ditampilkan kotak dialog untuk berbagi dokumen. Hanya saja sekarang yang aktif bukan kotak dialog dapatkan link tetapi bagikan kepada orang lain atau share to others. Nah kita klik di sini kemudian eh ketikkan email target kita akan berbagi file, misalnya saya gunakan email saya yang lain misalnya kuswana.nanang@gmail.com. Saya berikan hak akses untuk mengedit sebagai editor. Kemudian pada bagian kotak pesan saya ketikkan misalnya eemmm "Silahkan dikoreksi". Ketika saya klik kirim maka hak akses ini akan terkirim ke email yang bersangkutan. Demikian proses berbagi file pptx. Berikutnya kita lanjutkan kembali Materi terakhir yaitu bagaimana proses download slide dari Google Drive. Langkahnya sangat mudah, nanti kita login ke dalam drive.google.com, kita cari dan klik file yang akan kita unduh, kemudian kita klik eee tombol ellipsis vertikal yaitu tombol bergambar titik tiga berderet vertikal seperti ini. Terakhir kita klik tombol download, sehingga file tersebut ter-download ke dalam komputer kita. Baik, kita coba. Saya sudah masuk ke dalam area Google Drive, saya klik file pptx yang akan diunduh. Kemudian saya cari dan klik tombol ellipsis vertikal, saya klik kemudian saya pilih dan klik tombol download. Kita cek di dalam file explorer saya buka file explorer. Saya lihat di folder download. Nah ini adalah file groceries.xlsx yang tadi sudah kita download dari Google Drive. Demikian teman-teman untuk materi kita kali ini semoga mudah dipahami.

judul kursus: Perform at Work 1 - Work Engagement - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Introduction
lesson: What is 3F?
transkripsi: So, itu yang akan kita bahas, jadi pastikan semuanya punya yang namanya 3F. Ah apaan tuh? Well, 3F adalah penemuan dari neuroscience. Neuroscience tentang kerja otak ya kan? Dan kalau kita mau perform at work, kita harus perform dalam program ini dulu dong. Itu artinya harus ada fun, harus ada fear, dan harus ada focus. So, please make sure rekan-rekan learners, ten-experts, warriors, leaders semuanya mengikuti modul-modul ini dengan fun. And, I am doing my best. And, I will keep doing my best bersama dengan seluruh tim untuk memastikan you are having fun. Rekan-rekan masih ingat ketika dulu masih SD, kalau suka dengan mata pelajaran di sekolah. Papa, mama kan tidak harus paksa-paksa kita ke sekolah. Betul? Heh he kenapa? Kita suka dengan mata pelajarannya. Now, I guarantee you, saya jikan semua pembelajaran kita topik-topik pembahasan kita dalam course ini itu fun banget. Karena very applicable sangat bermanfaat dan bisa diapply di dalam kehidupan kita. Sebenarnya, bukan hanya dalam pekerjaan. Tetapi juga di rumah. Bahkan, kita sebagai orang tua ini juga bermanfaat untuk kita mengasuh anak-anak kita. So fun, okay? So have fun. Dan, yang kedua, fear. Fear itu well kebayang ya kalau kita punya anggota tim atau kita ada anak-anak di rumah, dan fun fun fun fun, tapi enggak ada challenge-nya. Enggak ada fear-nya. Masuk ke mana tuh? Zona nyaman. Dan kalau sudah masuk zona nyaman ya enggak mungkin perform atau bapak jadi fun penting banget tapi fear challenge juga penting. Itulah sebab dalam modul ini ada quiz yang ibu dan bapak, rekan-rekan sekalian perlu kerjakan, kita bikin sederhana, tapi cukup challenging. Supaya bapak ibu benar-benar bisa mengikuti program ini dengan baik. Untuk siapa? Heh heh. Untuk Anda, dan untuk perusahaan di mana tempat Anda bekerja, dan tentu saja untuk keluarga, dan bahkan untuk Indonesia. Yes. Dan, yang terakhir focus. Now, I know. Saya tahu banget bahwa kita punya musuh bersama. Apa itu? Ya, gadget. Heh heh heh. Gadget bisa digunakan untuk pembelajaran seperti ini, course. Tapi, kalau tidak hati-hati itu bisa menjadi distraction. Bisa mengganggu. Jadi pastikan loh, sebelum kita mulai dari modul pertama dan seterusnya. Itu disilent dulu aja. Karena, bip hah, kita lagi belajar, ternyata terganggu focus kita. So, yang pertama tadi fun. Okay, pastikan semuanya fun. Dan, yang kedua adalah fear, ada quiz di dalamnya. Dan, focus focus focus is the key. Nah, sekarang sebagai penutup, sebelum kita masuk modul yang pertama. Kalau saya menghitung 3 2 1. Tolong pastikan Anda buka tangan, dan Anda katakan smile. Buat apa ini? Wow dengarkan ada kalimat yang bagus sekali dari Tony Robbins. Beliau mengatakan kalimat ini, "Emotion is created by motion." Emotion is created by motion. Artinya apa? Heh heh. Emotion perasaan senang, atau sedih. Sangat dipengaruhi oleh gerakan-gerakan Anda. Definitely. Jadi selama Anda mengikuti pembelajaran ini Anda harus waspada dengan cara duduk Anda. Kalau duduknya loyoh. Sudah pasti lah Anda enggak akan mungkin mendapatkan maksimal dari program ini. Jadi Anda harus sangat aware. Harus sangat waspada. Apakah cara duduk Anda betul-betul semangat untuk belajar? So saya akan hitung 3 2 1. Buka tangan dan berikan smile. Okay. 3 2 1. Smile. Yes, Now, ready. Kita masuk ke modul yang pertama. Sia!
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chapter: 3P - Purpose
lesson: 3P - Purpose
transkripsi: Inilah kemudian yang kita bicarakan mengenai 3P. P yang pertama adalah purpose. P yang kedua adalah potential dan P yang ketiga adalah passion. Saya ulang. Saya sudah lay down, saya sudah lay out apa yang menjadi keresahannya? Apa yang menjadi problem yaitu work engagement itu masih 8% di tahun 2013. Kalau nanti rekan-rekan mau cari tahu di tahun 2022, di tahun 2013 itu ternyata teman-teman di seluruh dunia dirata-ratakan masih belum, masih belum sampai 50% bahkan belum di angka 40%. Jadi, tugas rumah kita masih banyak. Now, solusinya apa? Solusinya berarti 3P. Itu yang saya temukan di dalam pencarian sejak tahun 2000. Solusi-nya adalah 3P. Pertama, purpose. Kedua, potential dan ketiga adalah passion. Kita akan bahas satu persatu secara singkat ya. Now, purpose. What is purpose? Dan, kenapa purpose penting? Dan yang terakhir bagaimana caranya menemukan purpose? Itu yang kita bahas di dalam course ini. Purpose. What is purpose? Apa itu purpose? Kenapa penting? Dan yang terakhir, bagaimana caranya menemukannya? Nah, fokus, konsentrasi remember! Fokus konsentrasi. What is purpose? Purpose kalau dicari di Google translation artinya tujuan. Now. Kita ambil contoh saja Pak Budi, yes! Pak Budi yang sedang mengikuti program ini. Kalau saya mengajak Pak Budi untuk bertemu dengan saya besok hari jam 12 siang di salah satu mall di kota di mana Pak Budi sekarang berada, saya mengajak Pak Budi besok jam 12, bertemu saya di mall XYZ ya. Apa yang langsung muncul dalam pikiran Pak Budi? Yes. What for? Purpose-nya apa? Tujuannya apa? Now, listen. Ini penting banget. Untuk pertemuan 1 jam makan siang, Pak Budi ingin tahu loh tujuannya apa? Yang menarik Pak Budi banyak orang bekerja di satu perusahaan bisa sampai 1 tahun, bisa 5 tahun, 10 tahun, bahkan 30 tahun tidak pernah dengan sungguh-sungguh bertanya. Tujuannya apa ya bekerja? Dan lebih mengerikan lagi Pak Budi, ada orang-orang yang hidup sampai 70 tahun, 80 tahun, dan bahkan bisa 90 tahun dan tidak pernah sungguh-sungguh duduk tenang dan berpikir, what is the meaning of my life? Kenapa saya lahir? Tidak pernah meminta lahir? Kau lahir! So understanding, discovering your life purpose, itu menolong untuk apa? Engagement. Kok bisa? Nanti kita bahas di bab ketika khususnya bicara The Why Of Work. Tapi saat ini fokus dulu bahwa ada tujuan ini. Coba. Ibu Ana, ya yang sedang mendengarkan kita. Bu Ana lihat benda apa saja yang ada di sekitar Bu Ana? Oh, ada kursi. Yes. Ada apa lagi Bu Ana? Ada meja. Yes. Ada pen ya di atas meja? Good. Ada handphone juga ya? Good. Now, semua benda-benda ini diciptakan dua kali. Diciptakan dua kali. Kok bisa? Diciptakan di pabrik. Yes. Tapi sebelum diciptakan di pabrik, diciptakan di dalam pikiran desainer-nya. Makanya kenapa bolpen itu warnanya demikian, bentuknya begitu, desainnya demikian. Why? Karena itu ditentukan oleh siapa? Siapa? Grand designer. Dan semua desain ini ditentukan berdasarkan apa? Tujuan akhirnya apa? Jadi, masing-masing orang punya tujuan, tentu saja. Dan itulah yang harusnya menolong kita untuk bangun pagi dan dengan antusias dengan semangat memberikan yang terbaik. We know the purpose. Why am I doing this? Termasuk Kenapa sih? Rekan-rekan, 10x-ers, warriors, leaders mengikuti program Perform At Work with TML. No wonder, kalau kemudian tidak perform. So, itulah pentingnya purpose. Kita sudah bahas What is purpose? Tujuan. Mengapa penting? Karena dengan kita mengetahui tujuan kita melakukan sesuatu, kita akan lebih perform. Kita akan lebih disiplin. Kita akan lebih semangat. Dan sebenarnya ini sudah dibuktikan oleh Simon Sinek. Ada satu buku yang beliau tulis dan sangat terkenal. Judulnya Start With Why. Start With Why. Jadi Anda bisa lihat di layar ada tiga lingkaran. Lingkaran yang terluar itu results. Hasil. Kan kita mau hasilnya maksimal 10x, 10 kali lebih baik dibanding semester yang lalu. Nah, di lingkaran tengah namanya process. Ini berbicara how to, what to do. Dan kemudian how to do. Jadi, yang paling luar what to do. Yang di tengah how to do. Nah, bukankah itu yang dilakukan oleh kebanyakan orang? Lulus dari universitas, kemudian mulai bekerja. What to do? Aku mengerjakan apa ini? Saya bekerja di mana ini? Setelah diterima di perusahaan, di mana sekarang Anda sedang bekerja? Maka pertanyaan di lingkaran yang kedua how to do this job. How to perform at this work? How? Bagaimana caranya? Maka di situ tentu saja ada proses kerja. Ada SOP. Ada berbagai macam aktivitas yang kita pelajari. Now, ternyata banyak orang yang berhenti di what to do, dan how to do. Lupa bahwa sebenarnya yang paling penting adalah why. Mengapa saya mengerjakan pekerjaan ini? Itulah purpose. Itu adalah why. Why are we doing this? Kalau Anda bertanya dengan, kalau Anda bertanya kepada saya, termasuk dalam course ini. Why are we doing this? Jelas. Ini berhubungan dengan mission statement dari diri saya, dari lembaga yang kami dirikan dan termasuk dengan rekan-rekan mitra kerja kami. Apa itu? Untuk menolong individu menemukan tujuan hidup dan potensi terbaiknya supaya bangun pagi dan berkarya dengan penuh gairah. Loh, itu apa? 3P. That's the reason why. That's the purpose of doing this thing. Bahwa saya menulis buku, saya talk show, saya membuat yang namanya program seperti ini untuk apa ini? Why? Why-nya adalah menolong individu, I'm helping you to discover your purpose. Menemukan purpose-nya. Dan kalau sudah ketemu purpose, nanti kemudian sebentar lagi ini kita bicara mengenai harus sesuai dengan potensi. Kalau sudah ketemu purpose-nya, dan mengerjakan sesuatu sesuai dengan potensinya, lelah mungkin saja istirahat sebentar, bangun dan gaspol lagi. So, itu yang kita bicarakan mengenai purpose. Bahkan juga kalau kita melihat hasil-hasil research yang dilakukan oleh Neil Dorsey dan Lindsay MacGregor. Mereka berdua adalah suami istri yang lama bekerja di McKinsey Company, dan kemudian mereka melakukan research dan mereka menuliskan buku Prime To Perform, itu judul bukunya. Prime To Perform. Dan mereka kemudian menemukan bahwa semua orang yang perform dalam pekerjaannya, itu didrive oleh apa? Mereka sebut dengan istilah direct motives. Bukan indirect motives, seperti Anda bisa lihat di layar. Nah, dan direct motives ini berbicara juga mengenai 3P. Yang paling bawah yang paling bawah itu potential. Di atasnya itu purpose. Di atasnya lagi play, yang saya menyebutnya passion. Mereka menyebutnya play. Jadi, ini penting sekali. Sayangnya sayangnya, banyak orang yang bangun pagi, pagi bekerja, karena indirect motives. Lihat indirect motives dimulai dari yang paling bawah namanya inertia. Dan kalau ditarik garis, teman-teman lihat garisnya itu di sebelah kanan itu enggak jelas loh. Jadi, kalau ditanya kepada orang bernama, kita berikan saja namanya Midun begitu. Pak Midun kenapa Anda bangun pagi dan pergi bekerja hari ini? Dia akan ngomong begini, ya iyelah, dari 5 tahun yang lalu juga saya mengerjakan ini. Tapi, apakah ada keinginan untuk perform hari ini Pak Midun? Ah apaan sih kamu? Dia enggak ngerti. Apa namanya perform at work? Jadi dia datang ke tempat kerja karena sudah menjadi rutinitas. Karena sudah menjadi rutinitas itu inertia. We don't want that. Di atasnya economic pressure. Apa itu? Duit. Ada tekanan untuk mendapatkan uang agar bisa membayar kos-kosan atau membayar cicilan rumah yang besar itu. Atau membayar uang sekolah anak yang mahal itu. Economic pressure. Kalau Anda bertanya, Coach Loy, apakah itu berarti kita enggak butuh duit? No. We want money. We need money. Tapi, dari hasil penelitian dari Neil Dorsey dan Lindsay MacGregor, mereka mengatakan begini, if you want to perform at your work. Jangan bekerja karena indirect motives. Apa itu? Money, money, money. Bahkan di atasnya emotional pressure juga. Don't. Jangan. Apa emotional pressure? Ini untuk mendapatkan penghargaan atau untuk menghindari yang namanya kerugian. Kan ada orang yang datang ke tempat kerja lalu dia sebagai seorang sales ya toh? Dia achieve target-nya. Lalu, diberikan tepuk tangan, diberikan award, bahkan bisa trip ke luar negeri. Which is so good. Tapi, Neil Dorsey dan Lindsay MacGregor pun mengatakan, jangan bekerja hanya sekitar itu. So, gimana dong? Mereka mengajak direct motives. Potensi. Temukan your best strength. Kekuatan terhebat Anda apa? Lalu purpose-nya harus jelas. Berarti purpose ini beyond money yang economic standard tadi. Yang economic pressure tadi. Dan dengan demikian nanti bisa play. Ini disebut sebagai passion. Ini disebut sebagai engagement. So, perform at work with TML dimulai dari purpose. Please. Dan purpose itu gampang banget. Apa itu? Sebaik-baiknya manusia. Manusia yang baik haruslah bermanfaat kepada orang lain. Jadi, bangun pagi, pastikan Anda memberikan manfaat. Anda memberikan servis, Anda memberikan benefit mulai dari hal yang paling sederhana. 321, smile. Banyak senyum. Kata-katanya mesti positif dan membangun teman-teman di tempat kerja. Yang kedua, potential, dan yang ketiga adalah passion. Khususnya kepada teman-teman supervisors, teman-teman managers. Ada kutipan, "kutipan" ya dari orang bernama Dave Ulrich dan istrinya Wendy Ulrich. Ini dua orang yang sangat saya hormati karena memang ahli di bidang ini. Menuliskan buku berjudul The Why of Work. Dan apa yang mereka katakan adalah kalimat berikut. Dengarkan baik-baik. Fokus konsentrasi. Ini kalimatnya. Sebelum Anda bertanya mengapa orang-orang dalam tim saya tidak bekerja lebih keras atau tidak perform, terlebih dahulu tanyakan dan jawab pertanyaan ini. Mengapa orang-orang dalam tim saya bekerja? Itu. Mengapa orang-orang dalam tim saya bekerja? Kenapa kau masih menanyakan begitu? Ini kalimat dari Dave and Wendy Ulrich. Karena alasan dan tujuan seseorang datang ke tempat kerja menentukan tingkat produktivitas dan kinerjanya. Perform at work dimulai dari purpose.
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transkripsi: Welcome back kembali bersama dengan saya Eloisa masih di Work Engagement Course 1. Dan setelah kita bicara mengenai purpose sekarang kita bicara tentang potential Discover and release your potential. Temukan dan lepaskan potensi terbaik anda. Nah ada satu orang yang sangat terkenal di dunia namanya Albert Einstein. Beliau pernah mengatakan kalimat yang bagus sekali. Saya akan bacakan untuk ibu dan bapak rekan-rekan dan experts warriors leaders. Berikut kalimatnya "Semua orang adalah jenius di bidangnya masing-masing". Tapi, jika kalau anda menilai skor ikan dari kemampuannya memanjat pohon maka seumur hidup si ikan akan memandang dirinya inferior. Akan menganggap dirinya rendah. Dan tentu saja, kalau ikan memandang dirinya inferior rendah tidak mampu, maka dia tidak akan perform. So, perform at work with TML selain ketemu dengan purpose yaitu giving value, service, benefits. Mempermudah hidup orang lain. Your next process customer teman kerja, atasan, termasuk anggota tim, itu bisa mendapatkan service pelayanan yang lebih baik. Nah pertanyaannya bagaimana kita bisa adding value? Bagaimana kita bisa memberikan benefit manfaat terbaik kepada orang lain? Focus on your strength focus on your potential. Karena masing-masing orang punya kekuatannya sendiri. Dan jangan salah mengukur. Ingat tadi yang dikatakan oleh Albert Einstein, jangan-jangan selama ini Anda merasa gua enggak perform nih? Dan akhirnya, bangun pagi tanpa semangat pergi kerja penuh dengan well keterpasanaan. Dan itulah yang membuat orang-orang pada hari Jumat Thank God It's Friday. Kok mereka ngomong begitu sih? Karena dari hari senin sampai hari Jumat tertekan tertekan. Kalau orang tertekan enggak mungkin perform. Jadi, purpose penting sekali dan yang kedua adalah Discover. Temukan apa yang menjadi kekuatan terbaik anda. Well saya tahu bahwa sekolah dan termasuk pola asuh di rumah tidak melatih kita untuk menemukan potensi terbaik. Itulah sebab kenapa program seperti ini harus ada. Karena kalau orang sudah ketemu dengan purpose-nya dan ketemu dengan potensi terbaiknya, maka nanti dia akan bekerja dengan penuh semangat antusias. Yes, jadi sekarang kita lihat pertimbangan potensi kalau menurut KBBI Kamus Besar Bahasa Indonesia, potensi adalah kemampuan yang belum terekspose, kekuatan yang disimpan atau belum dimanfaatkan, kemampuan yang dibatasi atau tidak terpakai, karunia yang belum diaktifkan, serta bakat yang masih tersembunyi. Saya berikan contoh ya, saya berikan contoh. Kalau anda mengambil benih, atau biji mangga, biji mangga. Lalu Anda taruh lah biji mangga itu, maka dalam hitungan minggu dan bulan akan keluar sesuatu. Apa itu? Ada tunas, ha tunas. Tunas dan kalau kemudian dirawat ya kan disiram. Dan mendapat kan matahari, dan tentu saja di taruh ditanam di tanah yang subur, maka lama-lama tunas ini semakin besar. Dan akan kemudian mengeluarkan buah. Dan buah itu semakin banyak. Dan dari satu pohon mangga, bisa menjadi sepuluh pohon mangga, bisa ratusan bahkan ribuan pohon mangga dari satu benih dari satu biji mangga. Itu potensi. Jadi, kebayang ya? Kalau rekan-rekan berhasil menemukan dan mengeluarkan, melepaskan potensi terbaik itu, dunia akan menjadi lebih baik, bisa 10 kali lebih baik. Dan ada seorang ahli yang pernah melakukan research tentang topik ini. Namanya adalah Howard Gardner. Dan hasil research-nya itu dirangkum di dalam sebuah buku yang sangat terkenal itu. Judulnya Multiple Intelligences Multiple Intelligences. Dan di dalam buku itu, kita bisa memahami akhirnya bahwa memang benar manusia punya potensi bakat kekuatan yang berbeda-beda. Ada yang jagonya musik, ada yang jagonya di bidang ehm fisik ya. Jadi, atlet, ada yang jagonya dalam bidang interpersonal, ada yang jagonya dalam linguistik atau bahasa. Bisa menulis bisa menjadi pembicara publik. Ada yang jagonya justru hitung-hitungan, math, matematika. Ada yang jagonya, sukanya bagian nature, alam. Ada yang sukanya intrapersonal, dan ada yang jagonya hal-hal yang sifatnya visual. Dan seterusnya. So, kita perlu memahami diri kita dan bagi orang tua yang punya anak-anak di rumah, kita juga perlu untuk memahami apa yang menjadi bakat khusus, kekuatan khusus, potensi khusus yang Tuhan titipkan bagi setiap orang. Nah, ehm pertanyaannya adalah, apa yang bisa kita lakukan untuk betul-betul semakin menemukan potensi-potensi tadi? Well, kali diri sendiri dengan mulai memperlihatkan hal-hal yang Anda senang lakukan dan bukan hanya senang lakukan tapi juga belajarnya cepat. Ya. Jadi itu menjadi ukurannya tuh. Senang melakukannya dan belajarnya cepat, karena ada orang yang mungkin, ya dia berpikir, ah aku suka musik. Aku mau belajar salah satu alat musik entah piano, entah gitar dan seterusnya, tapi waktu dia ikut les ternyata kok ehm kemampuan belajarnya bukan hanya lebih cepat dari manusia rata-rata, ah justru terhitung agak lambat. Dan kalau itu yang terjadi, well, harus berpikir ulang, karena mengenal diri sendiri dalam urusannya dengan potensi dan bakat, Anda bukan hanya senang melakukannya, tapi juga belajarnya cepat. Dan hal yang lain, tentu saja eh pastikan juga bahwa apa yang menjadi potensi yang mana Anda senang melakukannya, dan belajar cepat. Eh salah satu hal yang perlu dipertimbangkan adalah bahwa hal sebut bermanfaat untuk kesehatan bersama, bermanfaat untuk kesehatan bersama. Itu nanti ada hubungannya dengan fulfillment ya, kepuasan batiniah kita ketika kemudian melakukan kegiatan yang memang menjadi bagian dari potensi bakat kita. Nah, sekarang dengarkan ada kalimat yang menarik, dan ini menjadi jawaban saya terhadap para peserta training yang sejak tahun 2005. Ada aja yang bertanya, Well Pak Eloi Well Coach Eloi, apakah itu berarti Jika kalau di tempat kerja saya saat ini, saya merasa tidak hm punya bakat, tidak passionate, saya merasa di sini tidak perform, apakah itu berarti saya harus pindah ke perusahaan lain atau bahkan banting setir, pindah industri? Hold, tunggu tunggu tunggu. Begini ya. Saya menemukan dari berbagai referensi yang saya pelajari, dan banyak orang yang saya temui di dalam profesi saya sebagai seorang trainer, coach and consultant. Ini kalimatnya. Sering terjadi, bakat atau potensi ditemukan justru ketika seseorang sedang focus setia melakukan yang terbaik dalam suatu bidang selama bertahun-tahun. Nah untuk Anda, ibu, bapak, dan rekan-rekan sekalian, jika kalau selama 3 4 5 tahun terakhir Anda merasa tidak perform di tempat kerja. Apakah itu harus pindah? Belum tentu. Justru I challenge you. Saya menantang ibu, bapak, rekan-rekan sekalian untuk memutuskan 3 tahun ke depan. Berikan yang terbaik. 3 tahun terlalu lama? 2 tahun ke depan. Berikan yang terbaik. 2 tahun terlalu lama? Minimal 1 tahun ke depan. Every single day, bangun pagi dengan semangat, pergi bekerja memberikan yang terbaik. Jangan hitung-hitungan waktu. Kalau memang harus lembur, lemburlah. Jangan bertanya, aku masih mendapatkan uang lemburan berapa? No. 1 tahun, 2 tahun, 3 tahun ke depan do your best. Nah, kalau nanti sudah do your best, Anda akan menemukan Anda menjadi ahli dalam bidang itu. Ketika Anda menjadi ahli dalam bidang itu, orang mulai meminta pendapat. Dan ketika orang mulai meminta pendapat, Anda juga mulai mendapatkan imbalan lebih. Di situ justru Anda mulai menemukan I love it. Aku suka. Jadi, salah satu kesalahan banyak orang di marketplace adalah mereka belum memberikan yang terbaik dalam satu bidang tapi buru-buru memutuskan kayaknya ini bukan bakatku, aku tidak passionate di sini. Dan itu yang kemudian menjadi kutu loncat heh dari satu perusahaan ke perusahaan yang lain. Dan kalau ditanya kenapa kamu berpindah-pindah? Ini bukan passionku. Hold, sekali lagi tunggu. Passion akan datang secara otomatis. Kalau Anda menemukan tujuan Anda hidup dan tujuan Anda bekerja, dan Anda mengerjakan sesuai dengan potensi bakat kekuatan terbaik Anda, dan dengan demikian, akhirnya Anda mulai menemukan bahwa hidup ini menjadi bermanfaat bagi orang lain, menjadi bermakna. Dan bangun pagi engage pada pekerjaannya. Kita ketemu di pembahasan passion. Sebentar lagi. Sia!
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chapter: 3P - Passion
lesson: 3P - Passion
transkripsi: Yes, dan sekarang kita bahas tentang Passion. Kita sudah bahas mengenai Purpose. Kita sudah bahas mengenai Potential, dan sekarang Passion. Dalam bahasa Indonesia, Passion diterjemahkan dengan kata gairah yaitu keinginan, ada hasrat atau keberanian yang kuat. Well, bagi sebagian orang, gairah mengacu pada ketertarikan seksual, namun bagi sebagian lain gairah mengacu pada minat dan rasa suka dalam melakukan suatu bidang, minat dan rasa suka itulah yang membuat seseorang tekun selama prosesnya. Mulai dari awal hingga akhir penyelesaian pekerjaan suatu kegiatan. Mereka berkomitmen mengerjakan yang terbaik, tidak peduli hambatan apa yang menghalang. Itulah Passion. Dan Dan salah satu ahli yang mengajarkan tentang ini adalah Angela Duckworth. Beliau ini profesornya, PhD-nya, doktornya, S3-nya memang di bidang ini sampai muncul menjadi sebuah buku yang sangat terkenal judulnya Grit. Nah, di situ berbicara mengenai kekuatan Passion dan kegigihan. Kekuatan Passion dan kegigihan. Grit adalah stamina dan konsistensi dalam jangka waktu yang lama untuk mengerjakan suatu pekerjaan dengan kualitas yang terbaik dan mencapai suatu tujuan. Itulah Grit. Itulah Grit. Dan dalam Grit dijelaskan bahwa hal terpenting untuk mencapai sukses dan bahagia bukanlah bakat saja. Kan kita sudah bicara bakat tuh, potensi di bagian sebelumnya. Penting banget kan, banget. Tapi research dari Angela Duckworth, tidak cukup, melainkan perpaduan antara gairah atau hasrat semacam minat, kesukaan atau kesenangan alami dalam melakukan suatu kegiatan atau pekerjaan itulah Passion. Dan juga kegigihan atau ketekunan, perseverance yang disebut dengan istilah Grit. So, Grit ya kan? Tadi berbicara mengenai ketekunan melakukan suatu kegiatan dalam jangka waktu yang lama dengan penuh antusiasme, pantang menyerah. Dari mana datangnya? Datangnya dari dua hal ya kan? Bicara mengenai tadi disebut sebagai apa? Disebut sebagai Passion. Dan kemudian disebut sebagai eh, perseverance, kegigihan. Now. Kita bahas mengenai Grit ada empat hal yang diajarkan oleh Angela Duckworth. Pertama dimulai dari minat atau interest. Oke. Ada minat, ada interest yang kita sudah bahas dari sisi potential juga ya kan? Yang Anda suka kerjakan. Nah, kalau sudah mulai ketemu minatnya, yang kedua praktis, latihan, latihan, latihan, latihan. Nah, yang ketiga dari perspektif Angela Duckworth, itu tujuannya mesti beyond money. Tujuannya mesti lebih daripada sekedar uang. Dan yang keempat adalah ada hope, ada harapan. Ada hope, ada harapan. Itu bagian dari Grit di mana Passion ditambah dengan perseverance, ada gairah, ada semangat, ada Passion, dan ditambah dengan ketekunan. Kesimpulannya adalah kinerja yang baik dihasilkan saat seseorang mengerjakan sesuatu dengan senang hati atau berada dalam zona flow. Mengalir. Ya. Mengalir, mengalir. Itu bisa lupa makan, bisa lupa tidur karena sangat menikmati kegiatan yang sedang dikerjakan. Hal-hal yang praktis, ada lima hal. Berhubungan mengenai Passion. Artinya yang pertama, Anda senang melakukannya. Ada gairah, ada semangat. Yang kedua, kemampuan belajar dengan cepat. Kemampuan belajar dengan cepat. Yang ketiga ada kepuasan saat atau setelah melakukannya. Ah, melakukannya. Dan yang keempat adalah kemenangan kecil di masa lalu. Itu juga mesti diperhatikan. Ya, kalau Anda adalah seorang sales person misalnya, dan Anda pernah eh, berhasil memenangkan hati seseorang. Maksudnya apa? Anda seorang pria dan Anda suka dengan seorang wanita. Anda menyatakan cinta dan dia menyambut akhirnya pacaran. Itu kemenangan kecil, di dalam dunia penjualan, artinya Anda pernah berhasil menjual diri. Dan itu kemenangan-kemenangan kecil yang jangan dilupakan. Itu penting dan kemenangan kecil ini kalau dikumpul-kumpulkan, akhirnya bisa membangkitkan Passion untuk kita melakukan sesuatu. Dan yang terakhir, kalau ternyata juga masih belum ketemu, apa yang menjadi tujuan apa yang menjadi potensi dan Passion yang nggak ketemu, well, bertanyalah kepada Sang Pemberi Bakat. Siapa Sang Pemberi Bakat? Tuhan Yang Mahakuasa. Apapun iman, keyakinan Anda masing-masing. Karena begini, selama Anda yakin bahwa ada yang menciptakan manusia, maka sebelum Tuhan menciptakan Anda dan saya, Tuhan sudah memikirkan apa yang menjadi potensi terbaik untuk Anda. Dan sesuai dengan iman agama masing-masing, baca buku manual. Karena harusnya di buku manual Ibu Bapak sekalian, di sana ada arahan-arahan untuk kemudian Anda bisa menemukan apa yang menjadi tujuan, dan apa yang menjadi potensi terbaik Anda. Saya tutup kursus satu ini. Yang judulnya adalah work engagement dengan quote dari Howard Thurman. Kalimatnya begini. Dengarkan baik-baik, konsentrasi karena ini keren banget. Ini kalimatnya. Jangan tanya apa yang dunia butuhkan. Tetapi, tanyakan apa yang membuat Anda semangat untuk melakukannya. - Howard Thurman. Maka, kerjakanlah itu, karena dunia membutuhkan hasil karya dari orang-orang yang bekerja dengan penuh gairah, dengan penuh semangat, dan dengan kualitas terbaik. Dunia membutuhkan itu. Justru hanya ada satu alasan kenapa Anda dan saya harus lahir di muka bumi Indonesia, harus ada di dunia ini, dengan lebih dari 8 miliar manusia. Karena ada satu potensi yang Tuhan titipkan dan potensi itu harus ditemukan dan dilepaskan dengan penuh gairah. Karena the world need you. Dunia membutuhkan. Sampai jumpa di kursus yang kedua. Until then. Pastikan inspire people, the leaders, transform organisational culture. See ya.
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transkripsi: Inilah kemudian yang kita bicarakan mengenai 3P. P yang pertama adalah purpose. P yang kedua adalah potential dan P yang ketiga adalah passion. Saya ulang. Saya sudah lay down, saya sudah lay out apa yang menjadi keresahannya? Apa yang menjadi problem yaitu work engagement itu masih 8% di tahun 2013. Kalau nanti rekan-rekan mau cari tahu di tahun 2022, di tahun 2013 itu ternyata teman-teman di seluruh dunia dirata-ratakan masih belum, masih belum sampai 50% bahkan belum di angka 40%. Jadi, tugas rumah kita masih banyak. Now, solusinya apa? Solusinya berarti 3P. Itu yang saya temukan di dalam pencarian sejak tahun 2000. Solusi-nya adalah 3P. Pertama, purpose. Kedua, potential dan ketiga adalah passion. Kita akan bahas satu persatu secara singkat ya. Now, purpose. What is purpose? Dan, kenapa purpose penting? Dan yang terakhir bagaimana caranya menemukan purpose? Itu yang kita bahas di dalam course ini. Purpose. What is purpose? Apa itu purpose? Kenapa penting? Dan yang terakhir, bagaimana caranya menemukannya? Nah, fokus, konsentrasi remember! Fokus konsentrasi. What is purpose? Purpose kalau dicari di Google translation artinya tujuan. Now. Kita ambil contoh saja Pak Budi, yes! Pak Budi yang sedang mengikuti program ini. Kalau saya mengajak Pak Budi untuk bertemu dengan saya besok hari jam 12 siang di salah satu mall di kota di mana Pak Budi sekarang berada, saya mengajak Pak Budi besok jam 12, bertemu saya di mall XYZ ya. Apa yang langsung muncul dalam pikiran Pak Budi? Yes. What for? Purpose-nya apa? Tujuannya apa? Now, listen. Ini penting banget. Untuk pertemuan 1 jam makan siang, Pak Budi ingin tahu loh tujuannya apa? Yang menarik Pak Budi banyak orang bekerja di satu perusahaan bisa sampai 1 tahun, bisa 5 tahun, 10 tahun, bahkan 30 tahun tidak pernah dengan sungguh-sungguh bertanya. Tujuannya apa ya bekerja? Dan lebih mengerikan lagi Pak Budi, ada orang-orang yang hidup sampai 70 tahun, 80 tahun, dan bahkan bisa 90 tahun dan tidak pernah sungguh-sungguh duduk tenang dan berpikir, what is the meaning of my life? Kenapa saya lahir? Tidak pernah meminta lahir? Kau lahir! So understanding, discovering your life purpose, itu menolong untuk apa? Engagement. Kok bisa? Nanti kita bahas di bab ketika khususnya bicara The Why Of Work. Tapi saat ini fokus dulu bahwa ada tujuan ini. Coba. Ibu Ana, ya yang sedang mendengarkan kita. Bu Ana lihat benda apa saja yang ada di sekitar Bu Ana? Oh, ada kursi. Yes. Ada apa lagi Bu Ana? Ada meja. Yes. Ada pen ya di atas meja? Good. Ada handphone juga ya? Good. Now, semua benda-benda ini diciptakan dua kali. Diciptakan dua kali. Kok bisa? Diciptakan di pabrik. Yes. Tapi sebelum diciptakan di pabrik, diciptakan di dalam pikiran desainer-nya. Makanya kenapa bolpen itu warnanya demikian, bentuknya begitu, desainnya demikian. Why? Karena itu ditentukan oleh siapa? Siapa? Grand designer. Dan semua desain ini ditentukan berdasarkan apa? Tujuan akhirnya apa? Jadi, masing-masing orang punya tujuan, tentu saja. Dan itulah yang harusnya menolong kita untuk bangun pagi dan dengan antusias dengan semangat memberikan yang terbaik. We know the purpose. Why am I doing this? Termasuk Kenapa sih? Rekan-rekan, 10x-ers, warriors, leaders mengikuti program Perform At Work with TML. No wonder, kalau kemudian tidak perform. So, itulah pentingnya purpose. Kita sudah bahas What is purpose? Tujuan. Mengapa penting? Karena dengan kita mengetahui tujuan kita melakukan sesuatu, kita akan lebih perform. Kita akan lebih disiplin. Kita akan lebih semangat. Dan sebenarnya ini sudah dibuktikan oleh Simon Sinek. Ada satu buku yang beliau tulis dan sangat terkenal. Judulnya Start With Why. Start With Why. Jadi Anda bisa lihat di layar ada tiga lingkaran. Lingkaran yang terluar itu results. Hasil. Kan kita mau hasilnya maksimal 10x, 10 kali lebih baik dibanding semester yang lalu. Nah, di lingkaran tengah namanya process. Ini berbicara how to, what to do. Dan kemudian how to do. Jadi, yang paling luar what to do. Yang di tengah how to do. Nah, bukankah itu yang dilakukan oleh kebanyakan orang? Lulus dari universitas, kemudian mulai bekerja. What to do? Aku mengerjakan apa ini? Saya bekerja di mana ini? Setelah diterima di perusahaan, di mana sekarang Anda sedang bekerja? Maka pertanyaan di lingkaran yang kedua how to do this job. How to perform at this work? How? Bagaimana caranya? Maka di situ tentu saja ada proses kerja. Ada SOP. Ada berbagai macam aktivitas yang kita pelajari. Now, ternyata banyak orang yang berhenti di what to do, dan how to do. Lupa bahwa sebenarnya yang paling penting adalah why. Mengapa saya mengerjakan pekerjaan ini? Itulah purpose. Itu adalah why. Why are we doing this? Kalau Anda bertanya dengan, kalau Anda bertanya kepada saya, termasuk dalam course ini. Why are we doing this? Jelas. Ini berhubungan dengan mission statement dari diri saya, dari lembaga yang kami dirikan dan termasuk dengan rekan-rekan mitra kerja kami. Apa itu? Untuk menolong individu menemukan tujuan hidup dan potensi terbaiknya supaya bangun pagi dan berkarya dengan penuh gairah. Loh, itu apa? 3P. That's the reason why. That's the purpose of doing this thing. Bahwa saya menulis buku, saya talk show, saya membuat yang namanya program seperti ini untuk apa ini? Why? Why-nya adalah menolong individu, I'm helping you to discover your purpose. Menemukan purpose-nya. Dan kalau sudah ketemu purpose, nanti kemudian sebentar lagi ini kita bicara mengenai harus sesuai dengan potensi. Kalau sudah ketemu purpose-nya, dan mengerjakan sesuatu sesuai dengan potensinya, lelah mungkin saja istirahat sebentar, bangun dan gaspol lagi. So, itu yang kita bicarakan mengenai purpose. Bahkan juga kalau kita melihat hasil-hasil research yang dilakukan oleh Neil Dorsey dan Lindsay MacGregor. Mereka berdua adalah suami istri yang lama bekerja di McKinsey Company, dan kemudian mereka melakukan research dan mereka menuliskan buku Prime To Perform, itu judul bukunya. Prime To Perform. Dan mereka kemudian menemukan bahwa semua orang yang perform dalam pekerjaannya, itu didrive oleh apa? Mereka sebut dengan istilah direct motives. Bukan indirect motives, seperti Anda bisa lihat di layar. Nah, dan direct motives ini berbicara juga mengenai 3P. Yang paling bawah yang paling bawah itu potential. Di atasnya itu purpose. Di atasnya lagi play, yang saya menyebutnya passion. Mereka menyebutnya play. Jadi, ini penting sekali. Sayangnya sayangnya, banyak orang yang bangun pagi, pagi bekerja, karena indirect motives. Lihat indirect motives dimulai dari yang paling bawah namanya inertia. Dan kalau ditarik garis, teman-teman lihat garisnya itu di sebelah kanan itu enggak jelas loh. Jadi, kalau ditanya kepada orang bernama, kita berikan saja namanya Midun begitu. Pak Midun kenapa Anda bangun pagi dan pergi bekerja hari ini? Dia akan ngomong begini, ya iyelah, dari 5 tahun yang lalu juga saya mengerjakan ini. Tapi, apakah ada keinginan untuk perform hari ini Pak Midun? Ah apaan sih kamu? Dia enggak ngerti. Apa namanya perform at work? Jadi dia datang ke tempat kerja karena sudah menjadi rutinitas. Karena sudah menjadi rutinitas itu inertia. We don't want that. Di atasnya economic pressure. Apa itu? Duit. Ada tekanan untuk mendapatkan uang agar bisa membayar kos-kosan atau membayar cicilan rumah yang besar itu. Atau membayar uang sekolah anak yang mahal itu. Economic pressure. Kalau Anda bertanya, Coach Loy, apakah itu berarti kita enggak butuh duit? No. We want money. We need money. Tapi, dari hasil penelitian dari Neil Dorsey dan Lindsay MacGregor, mereka mengatakan begini, if you want to perform at your work. Jangan bekerja karena indirect motives. Apa itu? Money, money, money. Bahkan di atasnya emotional pressure juga. Don't. Jangan. Apa emotional pressure? Ini untuk mendapatkan penghargaan atau untuk menghindari yang namanya kerugian. Kan ada orang yang datang ke tempat kerja lalu dia sebagai seorang sales ya toh? Dia achieve target-nya. Lalu, diberikan tepuk tangan, diberikan award, bahkan bisa trip ke luar negeri. Which is so good. Tapi, Neil Dorsey dan Lindsay MacGregor pun mengatakan, jangan bekerja hanya sekitar itu. So, gimana dong? Mereka mengajak direct motives. Potensi. Temukan your best strength. Kekuatan terhebat Anda apa? Lalu purpose-nya harus jelas. Berarti purpose ini beyond money yang economic standard tadi. Yang economic pressure tadi. Dan dengan demikian nanti bisa play. Ini disebut sebagai passion. Ini disebut sebagai engagement. So, perform at work with TML dimulai dari purpose. Please. Dan purpose itu gampang banget. Apa itu? Sebaik-baiknya manusia. Manusia yang baik haruslah bermanfaat kepada orang lain. Jadi, bangun pagi, pastikan Anda memberikan manfaat. Anda memberikan servis, Anda memberikan benefit mulai dari hal yang paling sederhana. 321, smile. Banyak senyum. Kata-katanya mesti positif dan membangun teman-teman di tempat kerja. Yang kedua, potential, dan yang ketiga adalah passion. Khususnya kepada teman-teman supervisors, teman-teman managers. Ada kutipan, "kutipan" ya dari orang bernama Dave Ulrich dan istrinya Wendy Ulrich. Ini dua orang yang sangat saya hormati karena memang ahli di bidang ini. Menuliskan buku berjudul The Why of Work. Dan apa yang mereka katakan adalah kalimat berikut. Dengarkan baik-baik. Fokus konsentrasi. Ini kalimatnya. Sebelum Anda bertanya mengapa orang-orang dalam tim saya tidak bekerja lebih keras atau tidak perform, terlebih dahulu tanyakan dan jawab pertanyaan ini. Mengapa orang-orang dalam tim saya bekerja? Itu. Mengapa orang-orang dalam tim saya bekerja? Kenapa kau masih menanyakan begitu? Ini kalimat dari Dave and Wendy Ulrich. Karena alasan dan tujuan seseorang datang ke tempat kerja menentukan tingkat produktivitas dan kinerjanya. Perform at work dimulai dari purpose.
Welcome back kembali bersama dengan saya Eloisa masih di Work Engagement Course 1. Dan setelah kita bicara mengenai purpose sekarang kita bicara tentang potential Discover and release your potential. Temukan dan lepaskan potensi terbaik anda. Nah ada satu orang yang sangat terkenal di dunia namanya Albert Einstein. Beliau pernah mengatakan kalimat yang bagus sekali. Saya akan bacakan untuk ibu dan bapak rekan-rekan dan experts warriors leaders. Berikut kalimatnya "Semua orang adalah jenius di bidangnya masing-masing". Tapi, jika kalau anda menilai skor ikan dari kemampuannya memanjat pohon maka seumur hidup si ikan akan memandang dirinya inferior. Akan menganggap dirinya rendah. Dan tentu saja, kalau ikan memandang dirinya inferior rendah tidak mampu, maka dia tidak akan perform. So, perform at work with TML selain ketemu dengan purpose yaitu giving value, service, benefits. Mempermudah hidup orang lain. Your next process customer teman kerja, atasan, termasuk anggota tim, itu bisa mendapatkan service pelayanan yang lebih baik. Nah pertanyaannya bagaimana kita bisa adding value? Bagaimana kita bisa memberikan benefit manfaat terbaik kepada orang lain? Focus on your strength focus on your potential. Karena masing-masing orang punya kekuatannya sendiri. Dan jangan salah mengukur. Ingat tadi yang dikatakan oleh Albert Einstein, jangan-jangan selama ini Anda merasa gua enggak perform nih? Dan akhirnya, bangun pagi tanpa semangat pergi kerja penuh dengan well keterpasanaan. Dan itulah yang membuat orang-orang pada hari Jumat Thank God It's Friday. Kok mereka ngomong begitu sih? Karena dari hari senin sampai hari Jumat tertekan tertekan. Kalau orang tertekan enggak mungkin perform. Jadi, purpose penting sekali dan yang kedua adalah Discover. Temukan apa yang menjadi kekuatan terbaik anda. Well saya tahu bahwa sekolah dan termasuk pola asuh di rumah tidak melatih kita untuk menemukan potensi terbaik. Itulah sebab kenapa program seperti ini harus ada. Karena kalau orang sudah ketemu dengan purpose-nya dan ketemu dengan potensi terbaiknya, maka nanti dia akan bekerja dengan penuh semangat antusias. Yes, jadi sekarang kita lihat pertimbangan potensi kalau menurut KBBI Kamus Besar Bahasa Indonesia, potensi adalah kemampuan yang belum terekspose, kekuatan yang disimpan atau belum dimanfaatkan, kemampuan yang dibatasi atau tidak terpakai, karunia yang belum diaktifkan, serta bakat yang masih tersembunyi. Saya berikan contoh ya, saya berikan contoh. Kalau anda mengambil benih, atau biji mangga, biji mangga. Lalu Anda taruh lah biji mangga itu, maka dalam hitungan minggu dan bulan akan keluar sesuatu. Apa itu? Ada tunas, ha tunas. Tunas dan kalau kemudian dirawat ya kan disiram. Dan mendapat kan matahari, dan tentu saja di taruh ditanam di tanah yang subur, maka lama-lama tunas ini semakin besar. Dan akan kemudian mengeluarkan buah. Dan buah itu semakin banyak. Dan dari satu pohon mangga, bisa menjadi sepuluh pohon mangga, bisa ratusan bahkan ribuan pohon mangga dari satu benih dari satu biji mangga. Itu potensi. Jadi, kebayang ya? Kalau rekan-rekan berhasil menemukan dan mengeluarkan, melepaskan potensi terbaik itu, dunia akan menjadi lebih baik, bisa 10 kali lebih baik. Dan ada seorang ahli yang pernah melakukan research tentang topik ini. Namanya adalah Howard Gardner. Dan hasil research-nya itu dirangkum di dalam sebuah buku yang sangat terkenal itu. Judulnya Multiple Intelligences Multiple Intelligences. Dan di dalam buku itu, kita bisa memahami akhirnya bahwa memang benar manusia punya potensi bakat kekuatan yang berbeda-beda. Ada yang jagonya musik, ada yang jagonya di bidang ehm fisik ya. Jadi, atlet, ada yang jagonya dalam bidang interpersonal, ada yang jagonya dalam linguistik atau bahasa. Bisa menulis bisa menjadi pembicara publik. Ada yang jagonya justru hitung-hitungan, math, matematika. Ada yang jagonya, sukanya bagian nature, alam. Ada yang sukanya intrapersonal, dan ada yang jagonya hal-hal yang sifatnya visual. Dan seterusnya. So, kita perlu memahami diri kita dan bagi orang tua yang punya anak-anak di rumah, kita juga perlu untuk memahami apa yang menjadi bakat khusus, kekuatan khusus, potensi khusus yang Tuhan titipkan bagi setiap orang. Nah, ehm pertanyaannya adalah, apa yang bisa kita lakukan untuk betul-betul semakin menemukan potensi-potensi tadi? Well, kali diri sendiri dengan mulai memperlihatkan hal-hal yang Anda senang lakukan dan bukan hanya senang lakukan tapi juga belajarnya cepat. Ya. Jadi itu menjadi ukurannya tuh. Senang melakukannya dan belajarnya cepat, karena ada orang yang mungkin, ya dia berpikir, ah aku suka musik. Aku mau belajar salah satu alat musik entah piano, entah gitar dan seterusnya, tapi waktu dia ikut les ternyata kok ehm kemampuan belajarnya bukan hanya lebih cepat dari manusia rata-rata, ah justru terhitung agak lambat. Dan kalau itu yang terjadi, well, harus berpikir ulang, karena mengenal diri sendiri dalam urusannya dengan potensi dan bakat, Anda bukan hanya senang melakukannya, tapi juga belajarnya cepat. Dan hal yang lain, tentu saja eh pastikan juga bahwa apa yang menjadi potensi yang mana Anda senang melakukannya, dan belajar cepat. Eh salah satu hal yang perlu dipertimbangkan adalah bahwa hal sebut bermanfaat untuk kesehatan bersama, bermanfaat untuk kesehatan bersama. Itu nanti ada hubungannya dengan fulfillment ya, kepuasan batiniah kita ketika kemudian melakukan kegiatan yang memang menjadi bagian dari potensi bakat kita. Nah, sekarang dengarkan ada kalimat yang menarik, dan ini menjadi jawaban saya terhadap para peserta training yang sejak tahun 2005. Ada aja yang bertanya, Well Pak Eloi Well Coach Eloi, apakah itu berarti Jika kalau di tempat kerja saya saat ini, saya merasa tidak hm punya bakat, tidak passionate, saya merasa di sini tidak perform, apakah itu berarti saya harus pindah ke perusahaan lain atau bahkan banting setir, pindah industri? Hold, tunggu tunggu tunggu. Begini ya. Saya menemukan dari berbagai referensi yang saya pelajari, dan banyak orang yang saya temui di dalam profesi saya sebagai seorang trainer, coach and consultant. Ini kalimatnya. Sering terjadi, bakat atau potensi ditemukan justru ketika seseorang sedang focus setia melakukan yang terbaik dalam suatu bidang selama bertahun-tahun. Nah untuk Anda, ibu, bapak, dan rekan-rekan sekalian, jika kalau selama 3 4 5 tahun terakhir Anda merasa tidak perform di tempat kerja. Apakah itu harus pindah? Belum tentu. Justru I challenge you. Saya menantang ibu, bapak, rekan-rekan sekalian untuk memutuskan 3 tahun ke depan. Berikan yang terbaik. 3 tahun terlalu lama? 2 tahun ke depan. Berikan yang terbaik. 2 tahun terlalu lama? Minimal 1 tahun ke depan. Every single day, bangun pagi dengan semangat, pergi bekerja memberikan yang terbaik. Jangan hitung-hitungan waktu. Kalau memang harus lembur, lemburlah. Jangan bertanya, aku masih mendapatkan uang lemburan berapa? No. 1 tahun, 2 tahun, 3 tahun ke depan do your best. Nah, kalau nanti sudah do your best, Anda akan menemukan Anda menjadi ahli dalam bidang itu. Ketika Anda menjadi ahli dalam bidang itu, orang mulai meminta pendapat. Dan ketika orang mulai meminta pendapat, Anda juga mulai mendapatkan imbalan lebih. Di situ justru Anda mulai menemukan I love it. Aku suka. Jadi, salah satu kesalahan banyak orang di marketplace adalah mereka belum memberikan yang terbaik dalam satu bidang tapi buru-buru memutuskan kayaknya ini bukan bakatku, aku tidak passionate di sini. Dan itu yang kemudian menjadi kutu loncat heh dari satu perusahaan ke perusahaan yang lain. Dan kalau ditanya kenapa kamu berpindah-pindah? Ini bukan passionku. Hold, sekali lagi tunggu. Passion akan datang secara otomatis. Kalau Anda menemukan tujuan Anda hidup dan tujuan Anda bekerja, dan Anda mengerjakan sesuai dengan potensi bakat kekuatan terbaik Anda, dan dengan demikian, akhirnya Anda mulai menemukan bahwa hidup ini menjadi bermanfaat bagi orang lain, menjadi bermakna. Dan bangun pagi engage pada pekerjaannya. Kita ketemu di pembahasan passion. Sebentar lagi. Sia!
Yes, dan sekarang kita bahas tentang Passion. Kita sudah bahas mengenai Purpose. Kita sudah bahas mengenai Potential, dan sekarang Passion. Dalam bahasa Indonesia, Passion diterjemahkan dengan kata gairah yaitu keinginan, ada hasrat atau keberanian yang kuat. Well, bagi sebagian orang, gairah mengacu pada ketertarikan seksual, namun bagi sebagian lain gairah mengacu pada minat dan rasa suka dalam melakukan suatu bidang, minat dan rasa suka itulah yang membuat seseorang tekun selama prosesnya. Mulai dari awal hingga akhir penyelesaian pekerjaan suatu kegiatan. Mereka berkomitmen mengerjakan yang terbaik, tidak peduli hambatan apa yang menghalang. Itulah Passion. Dan Dan salah satu ahli yang mengajarkan tentang ini adalah Angela Duckworth. Beliau ini profesornya, PhD-nya, doktornya, S3-nya memang di bidang ini sampai muncul menjadi sebuah buku yang sangat terkenal judulnya Grit. Nah, di situ berbicara mengenai kekuatan Passion dan kegigihan. Kekuatan Passion dan kegigihan. Grit adalah stamina dan konsistensi dalam jangka waktu yang lama untuk mengerjakan suatu pekerjaan dengan kualitas yang terbaik dan mencapai suatu tujuan. Itulah Grit. Itulah Grit. Dan dalam Grit dijelaskan bahwa hal terpenting untuk mencapai sukses dan bahagia bukanlah bakat saja. Kan kita sudah bicara bakat tuh, potensi di bagian sebelumnya. Penting banget kan, banget. Tapi research dari Angela Duckworth, tidak cukup, melainkan perpaduan antara gairah atau hasrat semacam minat, kesukaan atau kesenangan alami dalam melakukan suatu kegiatan atau pekerjaan itulah Passion. Dan juga kegigihan atau ketekunan, perseverance yang disebut dengan istilah Grit. So, Grit ya kan? Tadi berbicara mengenai ketekunan melakukan suatu kegiatan dalam jangka waktu yang lama dengan penuh antusiasme, pantang menyerah. Dari mana datangnya? Datangnya dari dua hal ya kan? Bicara mengenai tadi disebut sebagai apa? Disebut sebagai Passion. Dan kemudian disebut sebagai eh, perseverance, kegigihan. Now. Kita bahas mengenai Grit ada empat hal yang diajarkan oleh Angela Duckworth. Pertama dimulai dari minat atau interest. Oke. Ada minat, ada interest yang kita sudah bahas dari sisi potential juga ya kan? Yang Anda suka kerjakan. Nah, kalau sudah mulai ketemu minatnya, yang kedua praktis, latihan, latihan, latihan, latihan. Nah, yang ketiga dari perspektif Angela Duckworth, itu tujuannya mesti beyond money. Tujuannya mesti lebih daripada sekedar uang. Dan yang keempat adalah ada hope, ada harapan. Ada hope, ada harapan. Itu bagian dari Grit di mana Passion ditambah dengan perseverance, ada gairah, ada semangat, ada Passion, dan ditambah dengan ketekunan. Kesimpulannya adalah kinerja yang baik dihasilkan saat seseorang mengerjakan sesuatu dengan senang hati atau berada dalam zona flow. Mengalir. Ya. Mengalir, mengalir. Itu bisa lupa makan, bisa lupa tidur karena sangat menikmati kegiatan yang sedang dikerjakan. Hal-hal yang praktis, ada lima hal. Berhubungan mengenai Passion. Artinya yang pertama, Anda senang melakukannya. Ada gairah, ada semangat. Yang kedua, kemampuan belajar dengan cepat. Kemampuan belajar dengan cepat. Yang ketiga ada kepuasan saat atau setelah melakukannya. Ah, melakukannya. Dan yang keempat adalah kemenangan kecil di masa lalu. Itu juga mesti diperhatikan. Ya, kalau Anda adalah seorang sales person misalnya, dan Anda pernah eh, berhasil memenangkan hati seseorang. Maksudnya apa? Anda seorang pria dan Anda suka dengan seorang wanita. Anda menyatakan cinta dan dia menyambut akhirnya pacaran. Itu kemenangan kecil, di dalam dunia penjualan, artinya Anda pernah berhasil menjual diri. Dan itu kemenangan-kemenangan kecil yang jangan dilupakan. Itu penting dan kemenangan kecil ini kalau dikumpul-kumpulkan, akhirnya bisa membangkitkan Passion untuk kita melakukan sesuatu. Dan yang terakhir, kalau ternyata juga masih belum ketemu, apa yang menjadi tujuan apa yang menjadi potensi dan Passion yang nggak ketemu, well, bertanyalah kepada Sang Pemberi Bakat. Siapa Sang Pemberi Bakat? Tuhan Yang Mahakuasa. Apapun iman, keyakinan Anda masing-masing. Karena begini, selama Anda yakin bahwa ada yang menciptakan manusia, maka sebelum Tuhan menciptakan Anda dan saya, Tuhan sudah memikirkan apa yang menjadi potensi terbaik untuk Anda. Dan sesuai dengan iman agama masing-masing, baca buku manual. Karena harusnya di buku manual Ibu Bapak sekalian, di sana ada arahan-arahan untuk kemudian Anda bisa menemukan apa yang menjadi tujuan, dan apa yang menjadi potensi terbaik Anda. Saya tutup kursus satu ini. Yang judulnya adalah work engagement dengan quote dari Howard Thurman. Kalimatnya begini. Dengarkan baik-baik, konsentrasi karena ini keren banget. Ini kalimatnya. Jangan tanya apa yang dunia butuhkan. Tetapi, tanyakan apa yang membuat Anda semangat untuk melakukannya. - Howard Thurman. Maka, kerjakanlah itu, karena dunia membutuhkan hasil karya dari orang-orang yang bekerja dengan penuh gairah, dengan penuh semangat, dan dengan kualitas terbaik. Dunia membutuhkan itu. Justru hanya ada satu alasan kenapa Anda dan saya harus lahir di muka bumi Indonesia, harus ada di dunia ini, dengan lebih dari 8 miliar manusia. Karena ada satu potensi yang Tuhan titipkan dan potensi itu harus ditemukan dan dilepaskan dengan penuh gairah. Karena the world need you. Dunia membutuhkan. Sampai jumpa di kursus yang kedua. Until then. Pastikan inspire people, the leaders, transform organisational culture. See ya.
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Sebuah video tutorial untuk memproses data menggunakan Microsoft Word Tingkat Lanjutan.
00:21
Halo, Sobat Digitos, pada course Microsoft Word Advance ini diharapkan Sobat Digitos sudah memahami penggunaan Microsoft Word tingkat dasar, sehingga tidak terlalu bingung ketika masuk ke dalam pembahasan materi-materi yang sudah lanjut ini.
00:47
Untuk mengawali topik yang pertama, kita akan mempelajari tentang table design. Di dalamnya kita tidak bicara lagi tentang bagaimana mewarnai fill dan border, mengatur style border, atau mengatur ukuran row dan kolom. Kita akan lebih mempelajari bagaimana men-split dan men-merge sebuah tabel, kemudian mengolah data tabel.
01:19
Bagian pertama video tutorial table design untuk Microsoft Word Advance.
01:22
Baik, yang pertama kita akan mengolah header row, sehingga nanti kita bisa mengatur kolom pertama akan dimunculkan di seluruh tabel di setiap halaman yang ada. Langkahnya cukup mudah. Nanti kita akan klik kanan pada judul kolom. Kemudian pilih table properties. Di bagian tab row kita aktifkan checkbox repeat as header row.
01:54
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
01:56
Silakan Sobat Digitos buka Latih 1.docx sebagai sarana belajar untuk table design ini. Kita lihat di sini sudah disediakan sebuah tabel.
02:12
Tabel ini ada di dalam satu halaman penuh. Bagaimana jika tabel ini melewati satu halaman? Saya klik misalnya di posisi tanggal 23 Januari, kemudian saya tambahkan baris di bawahnya terus hingga melewati halaman. Nah, ternyata seperti ini tampilannya.
02:47
Dalam beberapa kasus diperlukan untuk menampilkan judul kolom di atas tabel yang ada di halaman kedua ini. Nah, bagaimana caranya? Kita akan menggunakan repeat as header row. Prosesnya adalah klik kanan pada baris yang pertama. Kemudian pilih table properties. Kemudian klik bagian row. Nah, di sini ada pilihan repeat as header row. Kita klik kemudian di oke. Kita lihat apa yang terjadi. Cek di halaman kedua, maka akan ditampilkan header row sama dengan halaman yang pertama.
03:45
Bagian kedua video tutorial table design untuk Microsoft Word Advance.
03:47
Sobat Digitos, suatu sel di dalam tabel Microsoft Word dapat dipecah menjadi beberapa sel. Nanti kita masih menggunakan Latih 1 sebagai studi kasus. Langkah yang akan kita lakukan adalah pertama klik kanan pada sel yang akan dipecah. Kemudian klik pilihan Split Cells. Selanjutnya kita tentukan berapa jumlah kolom dan berapa jumlah baris yang diinginkan. Kemudian dilanjutkan dengan menekan tombol oke.
04:27
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
04:28
Kita masih menggunakan file Latih 1.docx untuk latihan. Di sini ada beberapa sel yang sudah ditambahkan. Untuk uji coba, saya akan memecah sel yang terletak di bawah 13 TV 3. Prosesnya adalah klik kanan sel tersebut. Kemudian pilih Split Cell. Nah, di sini kita harus menentukan berapa jumlah kolom dan berapa jumlah baris yang diinginkan.
05:08
Untuk menyegarkan ingatan yang dimaksud dengan kolom ini adalah lajur dari atas ke bawah, sedangkan row ini adalah barisan dari kiri ke kanan. Misalnya saya akan membagi sel ini menjadi dua kolom tetapi barisnya tetap 1. Berarti columns-nya 2 dan row-nya adalah 1. Saya oke. Nah, maka sel tersebut terbagi menjadi dua, Sobat Digitos.
05:38
Bagian ketiga video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
05:40
Jika tadi kita sudah belajar bagaimana memecah satu sel menjadi beberapa sel yang berbeda, sekarang kita akan meng-combine atau menyatukan sel-sel menjadi satu buah sel yang utuh. Langkahnya adalah pertama di-block dulu sel yang akan digabungkan, kemudian klik kanan mouse pada area yang terseleksi tersebut dan diklik pilihan Merge Cells.
06:13
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
06:13
Untuk proses penggabungan sel atau med sel, saya coba gunakan dua sel hasil pemisahan yang tadi dilakukan. Ini prosesnya sama, tinggal di-block saja, kemudian klik kanan dan pilih Merge Cells, sehingga menjadi satu sel yang utuh. Saya coba misalnya ekstrim enam sel di-block, klik kanan, kemudian Merge Cells, maka enam sel tersebut akan dijadikan satu sel yang utuh.
06:56
Bagian keempat video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
06:58
Nah, sekarang kita akan memecah tabel, Sobat Digitos. Kalau sebelumnya kita belajar memecah sel, sekarang tabel yang akan kita pecah. Kita akan membagi suatu tabel menjadi dua buah tabel. Langkahnya, klik sel pada posisi di mana ingin dipisahkan range-nya dari tabel yang lain. Kemudian klik layout pada bagian tabel, pastikan layout-nya benar. Kemudian klik pilihan split table.
07:38
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
07:38
Sebelum mencoba split table, saya akan kembalikan dulu sel yang tadi di-merge, berarti ini saya klik kanan Split Cell. Saya akan kembalikan menjadi, berarti tiga kolom dan dua baris. Saya oke, maka kembali menjadi tiga kolom dan dua baris. Baik. Untuk membagi tabel ini menjadi dua sebagai test case-nya, saya akan potong di posisi 24 Januari yang ada di bawah ini. Saya klik sel-nya, kemudian saya klik layout pada desain tabel, ingat layout tabel bukan layout dokumen. Saya klik layout, kemudian cari dan klik pilihan split table.
08:43
Maka sel yang tadi dipilih akan dipisahkan berikut data-data yang ada di bawahnya dari tabel terpilih.
09:00
Dua buah tabel yang terpisah dapat disatukan menjadi satu buah tabel yang utuh. Langkah sederhana biasanya cukup dihapus saja space yang kosong yang memisahkan dua buah tabel tersebut. Tetapi dalam beberapa kasus kadangkala tabel ini terpisah oleh objek lain. Misalnya ada suatu paragraf atau gambar. Nah, makanya disarankan langkah yang dilakukan adalah dengan cara di-cut dulu salah satu tabel. Kemudian di-paste Merge Table pada tabel yang menjadi target atau tujuan penggabungan tabel tersebut.
09:40
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
09:40
Proses penggabungan tabel biasanya cukup sederhana, hanya perlu dengan menghapus space kosong saja dengan menekan tombol delete pada keyboard, maka tabel akan langsung menyatu kembali.
10:05
Tetapi dalam beberapa kasus, seringkali tabel ini letaknya akan terpisah, Sobat Digitos, biasanya ada objek berupa gambar atau paragraf misalnya yang memisahkan kedua buah tabel ini. Nah, langkah yang bisa dilakukan adalah kita cut dulu salah satu tabel, misalnya tabel yang kedua yang di bawah ini. Ini kita seleksi, kemudian kita cut, bisa dengan tombol cut atau Ctrl+C pada keyboard juga boleh. Kemudian letakkan di sel terakhir tabel tujuan dan di-paste tetapi tidak paste langsung, pilih pilihan Merge Table, sehingga tabelnya akan ditempatkan ke dalam tabel terpilih.
11:01
Jika Sobat Digitos berpikir bahwa proses perhitungan hanya dapat dilakukan di dalam Microsoft Excel, keliru, Sobat Digitos, karena ternyata data-data dapat dihitung, tentu saja dengan proses perhitungan yang sederhana, langsung di dalam tabel Microsoft Word. Di sini memungkinkan penggunaan operator perhitungan sederhana seperti pengurangan, penjumlahan, perkalian, dan pembagian. Selain itu, Microsoft Word juga mengenal fungsi dasar seperti fungsi statistik. Misalnya sum untuk mencari total dan average untuk mencari rata-rata. Silakan dibuka Latih 2.docx untuk belajar tentang formula di dalam tabel Microsoft Word.
12:05
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
12:07
Sudah disiapkan sebuah tabel dengan kotak isian, dengan kotak isian yang kosong berupa harga kotor di kolom yang terakhir. Kita akan menghitung Sobat Digitos, misalnya harga kotor ini adalah perhitungan dari jumlah item dikali dengan harga satuan. Berarti kita harus memahami dulu alamat sel, sama seperti di dalam Microsoft Excel. Ini berarti ini adalah kolom A, kolom B, kolom C, kolom D, kolom E. Berarti item ini di kolom E, dan harga satuan ada di kolom F. Kemudian nomor baris, ini adalah baris ke-1, baris ke-2, baris ke-3 dan seterusnya. Berarti jika saya akan mengisi harga kotor yang pertama, saya harus mengalikan 4 * 1 juta. Atau alamat sel-nya adalah sel E2 dikali dengan F2. Berarti di sini saya masuk ke dalam menu layout, kemudian formula, otomatis default-nya dia adalah sum above, artinya menghitung sum data yang ada di atasnya. Ini bisa langsung dioke, jika dioke maka hasilnya adalah 120. Berikutnya saya akan mengisi total. Misalnya saya akan mentotal jumlah dari item ini, seluruhnya ada berapa item. Nah, ini bisa menggunakan fungsi statistik sum. Konsepnya sama, diklik dulu layout, kemudian formula. Otomatis default-nya dia adalah sum above, artinya menghitung sum data yang ada di atasnya. Ini bisa langsung dioke, jika dioke maka hasilnya adalah 120.
15:16
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
15:17
Berikutnya saya akan mencari nilai rata-rata dari harga satuan. Sama, melalui formula, ini saya hapus saja. Saya gunakan function. Nah, terlihat di sini ada beberapa function yang bisa Sobat Digitos gunakan. Saya akan menggunakan average. Awalnya pastikan ada sama dengan. Di dalamnya berarti dari F2 sampai dengan F19. Number format-nya boleh dipilih, kemudian dioke, maka hasilnya sama, 120.
16:15
Berikutnya saya akan mencari nilai rata-rata dari harga satuan. Sama, melalui formula, ini saya hapus saja. Saya gunakan function. Nah, terlihat di sini ada beberapa function yang bisa Sobat Digitos gunakan. Saya akan menggunakan average. Awalnya pastikan ada sama dengan. Di dalamnya berarti dari F2 sampai dengan F19. Number formatnya boleh dipilih, kemudian dioke, maka hasilnya sama, 120.
16:46
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
16:47
Number formatnya boleh dipilih kemudian dioke.
16:53
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
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transkripsi: 00:21
Pada topik yang kedua ini kita akan mulai dengan bagaimana mengubah konfigurasi objek berupa gambar di dalam Microsoft Word.
00:37
Video tutorial Picture Settings di Microsoft Word Advance.
00:38
Microsoft Word banyak menyediakan pengaturan format gambar dengan berbagai pilihan yang cukup menarik dan sebagian besar sudah dibahas di dalam materi Microsoft Word level basic.
01:01
Untuk kali ini kita akan mencoba sebuah teknik yang sering digunakan yaitu bagaimana memotong suatu gambar menggunakan cropping. Nanti langkahnya tentu saja kita harus menyisipkan gambar terlebih dahulu. Kita akan memulai dari dokumen yang kosong. Kemudian untuk meng-cropping, kita pastikan dulu tab picture format dalam keadaan aktif. Nanti ada pilihan crop di sana. Kemudian harus men-drag titik-titik cropping yang ada di sekitar gambar.
01:49
Silakan sobat Digitos siapkan sebuah dokumen yang kosong di dalam Microsoft Word. Kemudian disisipkan sebuah gambar. Bebas, gambarnya gambar apa saja. Saya sudah menyiapkan satu gambar di desktop. Jadi diklik insert, kemudian picture, this device. Karena saya ada di desktop, maka saya langsung ke desktop. Ada sebuah gambar yang sudah disiapkan di insert. Kita cek gambarnya. Nah, ini adalah gambar yang sudah kita sisipkan ke dalam dokumen. Ketika sebuah gambar sudah dimasukkan, maka secara otomatis akan diaktifkan menu picture format. Nah, di sini ada banyak sekali fitur yang bisa Sobat Digitos coba. Dari mulai picture style, kemudian ee adjusting picture, dan sebagainya. Nah, yang akan kita coba adalah proses memotong gambar. Misalnya, hanya ingin fokus di gambar orangnya saja. Berarti kita cropping melalui tombol crop. Nah, ketika cropping aktif, maka akan diaktifkan node-node untuk memotong gambar, berupa garis horizontal atau vertikal, atau tanda siku di setiap sudutnya. Saya tarik salah satu node, misalnya yang di atas dulu saya tarik. Kemudian yang di sebelah kanan saya sesuaikan. Sebelah kiri juga sama. Terakhir, satu lagi, ada di bagian bawah. Jika sudah selesai, bisa diklik langsung di area luar gambar. Nah, ini adalah proses untuk memotong gambar.
04:14
Video tutorial Picture Settings di Microsoft Word Advance.
04:16
Sebuah dokumen yang di dalamnya berisi banyak sekali gambar tentu saja akan berimbas kepada ukuran file yang besar. Tetapi Sobat Digitos tidak perlu khawatir, karena sebenarnya ketika kita meng-insert sebuah image atau picture ke dalam dokumen Microsoft Word, maka secara otomatis Microsoft Word akan melakukan kompresi atau memperkecil ukuran gambar tersebut. Dan lebih hebatnya lagi Microsoft Word menyediakan sebuah fitur, yaitu compress picture, yang nanti bisa ditemukan di dalam picture format. Ada berbagai pilihan resolusi, dari mulai high density atau 330 pixel/inch, ini kualitas yang paling bagus, atau kualitas untuk proses pencetakan printable, yaitu 220 pixel/inch atau untuk web, dengan resolusi 150 pixel/inch. Ini resolusi yang paling bagus untuk web. Kemudian bisa juga untuk email, yaitu 96 pixel/inch. Di dalam compression option, Sobat Digitos juga bisa memilih apakah proses kompresi image ini hanya berlaku untuk satu gambar terpilih, ataukah untuk seluruh gambar yang ada di dalam dokumen Sobat Digitos? Sehingga cukup memudahkan dalam proses kompresinya. Silakan Sobat Digitos buka latihan 4.docx yang sudah disediakan di dalam announcement, atau digambaran umum course kita kali ini. Prosesnya nanti diawali melalui klik menu file, kemudian save as, kemudian browse. Saya arahkan ke desktop saja agar mudah nanti proses menganalisa ukuran filenya. Saya simpan di sini latihan 4, save. Nah, sekarang kita coba cek ukuran filenya. Kita lihat di dalam desktop. Ini adalah gambar aslinya. Ketika saya klik, terlihat ukurannya adalah 6,92 MB. Sedangkan dokumen Microsoft Word yang di dalamnya ada gambar, itu ukurannya hanya 1,89 MB. Artinya terlihat di sini bahwa Microsoft Word secara otomatis mengkompresi ukuran gambar tersebut sehingga ukurannya menjadi lebih kecil. Nah, kita coba studi kasus sedikit. Bagaimana jika ukuran gambarnya kita perkecil? Apakah berpengaruh terhadap ukuran filenya? Saya perkecil misalnya menjadi 3 inci misalnya, kurang lebih. Saya save kembali, file, save. Oke. Tadi ukuran awalnya adalah 1,89 MB. Kita cek, ukuran file sekarang ternyata hanya 500 kb. Nah, di sini terlihat ternyata bahwa besar kecil ukuran gambar di dalam halaman Microsoft Word turut menentukan besar kecilnya ukuran file Microsoft Word tersebut. Nah, bagaimana jika ingin lebih kecil lagi? Nah, Microsoft Word menyediakan fitur kompresi gambar. Langkahnya kita coba, diklik gambarnya, kemudian akan diaktifkan picture format. Nah, kita cari fitur namanya compress picture. Ada di bagian adjusting picture. Ini adalah compress picture. Saya klik, yang pertama adalah compression option. Ini yang paling sering digunakan adalah checkbox yang pertama nih Sobat Digitos, apply only to this picture. Jika di dalam dokumen kita ada 10 gambar misalnya, ketika pilihan ini dalam keadaan aktif, maka proses kompresi gambar hanya berlaku untuk gambar ini saja. Berarti sembilan gambar yang lain, ukurannya akan tetap. Disarankan agar ukuran filenya menjadi optimal, ini di uncheck. Kemudian resolusinya ada beberapa pilihan dari mulai high fidelity atau ukuran gambar yang asli, artinya jika besar maka ukuran juga akan besar. Turut seperti itu. Ada yang HD, ada yang print, web, dan email. Misalnya kita ambil yang paling kecil yaitu yang untuk email. Jadi hanya 96 pixel per inch. Saya klik. Kita oke. Kemudian disimpan. Save. Kita cek lagi ukuran filenya. Tadi terakhir setelah dikecilkan ukuran gambarnya adalah 500 kb ya Sobat Digitos. Sekarang kita cek. Bagaimana jika setelah melalui proses kompresi gambar? Nah, kita klik filenya. Ternyata hanya 58,4 kb. Jadi dari 500 ke 58 kb. Perubahannya cukup besar. Berikutnya adalah terkait keamanan data. Kita akan berbicara tentang bagaimana memproteksi dokumen di dalam Microsoft Word, sehingga tidak sembarangan orang bisa membuka dan membaca dokumen kita tanpa mengetahui password terlebih dahulu. Untuk mencoba melindungi dokumen menggunakan password, silakan dibuka kembali latihan 4 yang tadi berisi sebuah gambar langsung untuk proses proteksi, kita simpan ulang dari menu file, kemudian save as, kemudian browse. Saya arahkan ke desktop saja. Kemudian nama filenya enggak apa-apa kita timpa saja. Nah, untuk general options itu ada di dalam tombol tools, yang letaknya di samping kiri tombol save. Ini diklik, kemudian pilih general options. Ada dua password yang harus ditentukan yaitu password untuk membuka dokumen dan password untuk memodifikasi atau mengubah data dokumen Microsoft Word. Misalnya, password itu open saya ketik 1 2 3, sobat Digitos boleh yang lain, tetapi harus diingat password-nya jangan sampai lupa, karena nanti tidak bisa membuka dokumen jika password-nya lupa. Password untuk modify, ini boleh dibedakan, tetapi saya mengambil langkah disamakan saja yaitu 1 2 3. Saya oke, berarti sudah bisa melihat. Tetapi muncul satu lagi, ini password untuk modifikasi. Nah, jika tidak memiliki password modifikasi bisa memilih read only, artinya hanya bisa melihat atau hanya membaca saja. Sedangkan untuk mengubah tidak bisa. Nah, jika ingin mengubah, maka harus memasukkan password. Karena password-nya tadi sama, 1 2 3, saya oke, maka sekarang dokumennya terbuka dan dapat diubah isinya.
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transkripsi: 00:21 Pada topik yang ketiga ini kita awali dengan materi correction yaitu bagaimana menganalisa kesalahan penulisan naskah di dalam Microsoft Word. Dengan kata lain bagaimana cara menandai tulisan yang salah di dalam Microsoft Word.
00:52 Untuk studi kasus nanti kita gunakan Latih5.docx Sobat Digitos. Dan sebagai langkah pertama kita akan mencari kata yang ingin diubah yang ingin diganti melalui fasilitas replace. Sebenarnya di dalam fitur Microsoft Word bukan hanya replacing kata yang salah tapi bisa juga hanya mencari suatu kata tertentu melalui pilihan find atau menuju ke tulisan tertentu menggunakan go to. Karena target kita adalah correction memperbaiki maka kita akan menggunakan fitur replace. Untuk studi kasus kita akan mengganti istilah investigasi menjadi kata penelitian. Prosesnya dari menu home nanti diklik pilihan replace. Kemudian pada kotak isian find what kita isi tulisan yang ingin diganti yaitu investigasi. Pastikan penulisannya benar. Kemudian pada kotak replace with kita ganti dengan tulisan yang benar. Dalam hal ini kita ketik penelitian. Kemudian di bagian bawah Sobat Digitos akan menemukan ada tombol replace artinya hanya mengganti ada tombol replace yang digunakan untuk mengganti satu kata terpilih saja. Atau replace all untuk mengganti seluruh kata investigasi yang ada di dalam dokumen.
02:59 Silakan Sobat Digitos buka file latih5.docx Seperti sudah disampaikan sebelumnya untuk proses pencarian dan replacing, dilakukan melalui menu home kemudian replace. Nah sekarang kita akan mencari kata investigasi yang ada di dalam naskah dan menggantinya dengan kata penelitian. Sehingga di dalam kotak find what kita ketik disini investigasi kemudian kata investigasi ini akan diganti dengan kata penelitian, sehingga pada kotak replace-nya diketik penelitian. Jika diklik tombol replace maka setiap kata investigasi akan dipilih dan diganti satu persatu. Artinya jika ada 10 kata investigasi maka Sobat Digitos harus mengklik tombol replace sebanyak 10 kali. Sedangkan tombol replace all ini secara otomatis akan mengganti seluruh kata investigasi menjadi kata penelitian. Sedangkan file next ini ini hanya mencari katanya saja. Contoh jika diklik file next ini maka akan menuju ke kata investigasi yang terdekat. File next lagi, nah berarti hanya ada dua kata investigasi. Baik, kita langsung akan mengubah seluruh kata investigasi, berarti diklik saja tombol replace all.
05:09 Berarti ada dua kata investigasi dan sekarang sudah berubah menjadi kata penelitian.
05:25 Berikutnya untuk meminimalisir kesalahan penulisan kita bisa membuat semacam inisial atau singkatan dari suatu kata yang panjang. Masih di dalam Latih5.docx kita akan coba membuat sebuah inisial atau singkatan dari kata metode penelitian. Jadi untuk mengetik metode penelitian kita hanya perlu mengetik huruf M dan P saja. Proses yang harus dilalui ini agak berbeda. Dari menu file kemudian options. Di bagian proofing kita akan mencari autocorrect options. Di sanalah kita akan mengatur pembuatan inisial tersebut.
06:25 Langkah yang dilakukan ketika akan membuat sebuah inisial di dalam autocorrect adalah dengan klik menu file kemudian pilih pilihan options. Setelah itu di dalam proofing kita cari pilihan autocorrect options. Nah di sinilah seluruh inisial dan singkatan dibuat di dalam Microsoft Word. Sebagai contoh mengapa ketika kita mengetik kata teh secara otomatis akan berubah menjadi kata the? Ternyata memang di dalam pengaturan autocorrect yang menggunakan bahasa Inggris, secara otomatis kata teh itu akan berubah menjadi kata the. Baik, sekarang kita akan membuat singkatan MP untuk istilah metode penelitian. Berarti di bagian replace saya ketik MP, huruf kecil saja untuk memudahkan proses pengetikannya nanti. Kemudian penjabarannya adalah metode penelitian. Setelah itu silakan di-add, boleh dicek di bagian bawah harusnya sudah masuk ke dalam daftar autocorrect atau daftar inisial MP metode penelitian. Jika sudah boleh di-oke, kemudian di-oke kembali.
08:26 Untuk mengujinya misalnya di sini boleh di area yang kosong. Saya akan mengetik metode penelitian. Jadi tidak perlu mengetik metode penelitian, cukup diketik MP spasi, maka secara otomatis akan berubah menjadi metode penelitian.
08:54 Fasilitas tracking ini seringkali digunakan untuk dokumen yang dikerjakan secara bersama-sama. Paling sering digunakan oleh para mahasiswa atau dosen-dosen yang membutuhkan koreksi dari kolega atau dosen pembimbing. Masih menggunakan latih lima nanti kita akan membuat sebuah koreksi dari beberapa tulisan tertentu. Sebagai contoh nanti kita akan memperbaiki atau memberi tanda tulisan statistician dan akan diganti menjadi tulisan ilmuwan. Nah, tetapi sebelum proses mengganti ini ada hal yang tidak boleh dilewatkan Sobat Digitos, yaitu tombol track change yang ada di dalam menu review, harus diaktifkan terlebih dahulu karena jika tombol ini tidak aktif, proses tracking tidak akan berjalan.
11:16 Ketika sebuah tracking kesalahan penulisan sudah diberikan oleh kolega atau dosen pembimbing misalnya, maka dokumen itu akan dikembalikan kepada kita. Nah, di sinilah kita harus menentukan respon apa yang harus dilakukan. Ada dua respon yang bisa dipilih yaitu accept untuk menerima koreksi terhadap kesalahan penulisan tersebut, atau reject untuk membatalkan atau menolak usulan perubahan yang diberikan.
12:21 Sekarang kita akan mencoba proses tracking atau proses koreksi kekeliruan pengetikan naskah. Langkahnya yang harus dilakukan adalah klik menu review, kemudian tracking, ini untuk mengaktifkan proses tracking. Track change diklik. Sehingga posisinya sekarang adalah aktif, terlihat warnanya sudah berubah menjadi warna abu-abu. Artinya kondisinya sudah aktif. Baik. Jika sudah aktif, misalnya saya akan mengganti kata statistician. Di sini ada kata statistician. Ini saya blok, kemudian saya ganti dengan kata ilmuwan. Terlihat kata tersebut ditandai dengan tanda dicoret kemudian di sebelahnya diberikan kata pengganti yaitu kata ilmuwan. Kita coba buat satu contoh lagi misalnya kata pembuatan ini kita hapuskan saja. Kita delete, maka diberikan tanda berupa dicoret. Artinya kata pembuatan dihapus. Ketika Sobat Digitos menerima dokumen hasil koreksi atau tracking yang ditandai dengan tanda warna merah ada garis mencoret, kemudian ada tanda warna abu di pinggir atau merah jika disembunyikan. Sobat Digitos tidak perlu bingung, ini artinya sudah dilakukan proses tracking. Nah untuk meresponnya Sobat Digitos bisa lihat di menu review. Di sini ada dua respon yang bisa dilakukan, yaitu accept untuk menerima hasil koreksi atau reject untuk membatalkan atau tidak menerima hasil koreksi. Misalnya posisi mouse saya di kata pembuatan, saya akan menolak koreksi yang pertama. Jadi kata pembuatan tidak perlu dihapus tetap harus ditampilkan. Saya reject. Terlihat kata pembuatan ditampilkan kembali artinya proses penghapusan dibatalkan. Kemudian yang kedua di bawahnya yang statistician, saya akan accept. Kita lihat apa yang terjadi. Berarti kata statistician sudah disetujui untuk dihapus. Kondisi berikutnya adalah penambahan kata ilmuwan. Saya accept kembali, maka kata ilmuwan dimunculkan dan ada pernyataan bahwa sudah tidak ada komentar atau koreksi yang diberikan untuk dokumen tersebut.
14:45 Sobat Digitos, berikutnya kita akan mengingat kembali proses penggabungan dokumen menggunakan fitur mail merge. Jadi di dalam mail merge ini kita hanya perlu menyediakan dokumen master dan dokumen data. Misalnya datanya ada 10 tujuan surat misalnya. Berarti hanya perlu satu master dan satu dokumen yang berisi tabel, di dalamnya terdapat data 10 tujuan surat tersebut. Nanti kita akan gabungkan sehingga hasilnya menjadi 10 lembar surat. Surat tersebut bisa langsung digabungkan ke dalam printer untuk dicetak atau disimpan sebagai dokumen yang baru. Untuk file data Microsoft Word sangat memudahkan user. Tabel datanya bisa disediakan dalam format .docx atau dalam format file excel, XLSX, atau bisa pula dalam format database yang nanti secara otomatis akan dipindahi dan dibaca datanya oleh Microsoft Word.
16:16 Sebagai langkah pertama kita sudah menyiapkan master surat, yaitu latih6.docx, kemudian untuk datanya ada dua format, bisa digunakan latih6A.docx atau latih6B.xlsx. Kedua file data ini isinya sama hanya saja yang satu format Microsoft Word, yang satu lagi adalah format Microsoft Excel, sedangkan isinya sama berupa tabel dengan beberapa data tujuan di dalamnya. Silakan Sobat Digitos buka terlebih dahulu file latih6 yaitu file master surat.
18:36 Terlihat di sini ada beberapa area kosong yang harus diisi. Contoh ada tanggal pengiriman surat, kemudian ada nomor surat, ada nama yang menjadi tujuan, jabatan atau posisinya sebagai apa, kemudian alamatnya di mana. Ini adalah master surat kita. Selanjutnya kita akan hubungkan dengan file data. Tadi ada dua jenis file data kita akan coba dua-duanya dan melihat perbedaan di dalamnya. Yang pertama menggunakan file data yang berbentuk Microsoft Word. Diklik menu mailings kemudian select recipients use an existing list. Nah sekarang arahkan ke folder tempat file data berada. Saya pilih yang excel, open. Di excel ini terdapat tabel juga, sama seperti tadi Microsoft Word. Nah yang membedakan adalah ketika file datanya berupa file excel, maka akan ditampilkan dulu kotak dialog untuk memilih sheet. Artinya jika datanya banyak, tersebar di banyak sheet, di sini akan ditampilkan lebih dari satu sheet. Karena kita datanya hanya di satu sheet yaitu sheet1 otomatis tidak ada pilihan lain. Kita langsung oke saja, sama prosesnya, sekarang kondisinya sudah terhubung, dan kita tinggal menyisipkan field-field yang sesuai. Artinya disini kita masukkan field tanggal, disini nomor, nama, perusahaan dan data terakhir saya tambahkan alamat. Nah ini berarti data-datanya sudah dimasukkan. Cara mengeceknya Sobat Digitos cukup preview saja. Maka secara otomatis datanya akan berubah sesuai dengan data tabel yang ada di latih6B. Kita cek seluruh data yang sudah dimasukkan. Ini 1 2 3 4 5 6 7 8. Artinya file master surat sudah berhasil dikoneksikan dan field-nya sudah dimasukkan dengan benar. Bagaimana jika file datanya berupa file excel? Nah, kita coba. Ini saya close saja dulu. Tidak saya simpan. Saya buka kembali file latih6, file master surat. Kita cek mailings. Terlihat disini dalam kondisi tidak aktif artinya belum terhubung dengan file data. Sekarang kita coba hubungkan dengan file excel. Sama prosesnya select recipients, use an existing list, diarahkan ke folder tempat file data. Saya pilih yang excel, open. Di excel ini terdapat tabel juga sama seperti tadi Microsoft Word. Nah yang membedakan adalah ketika file datanya berupa file excel, maka akan ditampilkan dulu kotak dialog untuk memilih sheet. Artinya jika datanya banyak tersebar di banyak sheet, disini akan ditampilkan lebih dari satu sheet. Karena kita datanya hanya di satu sheet yaitu sheet1 otomatis tidak ada pilihan lain. Kita langsung oke saja. Sama prosesnya sekarang kondisinya sudah terhubung dan kita tinggal menyisipkan field-field yang sesuai. Artinya disini kita masukkan field tanggal, disini nomor, nama, perusahaan dan data terakhir saya tambahkan alamat. Nah ini berarti data-datanya sudah dimasukkan. Cara mengeceknya Sobat Digitos cukup preview saja. Maka secara otomatis datanya akan berubah sesuai dengan data tabel yang ada di latih6B. Kita cek seluruh data yang sudah dimasukkan. Ini 1 2 3 4 5 6 7 8. Artinya file master surat sudah berhasil dikoneksikan dan field-nya sudah dimasukkan dengan benar.
22:11 Bagaimana jika file datanya berupa file excel? Nah, kita coba. Ini saya close saja dulu tidak saya simpan. Saya buka kembali file latih6 file master surat. Kita cek mailings. Terlihat di sini dalam kondisi tidak aktif artinya belum terhubung dengan file data. Sekarang kita coba hubungkan dengan file excel. Sama prosesnya select recipients use an existing list, diarahkan ke folder tempat file data. Saya pilih yang excel, open. Di excel ini terdapat tabel juga, sama seperti tadi Microsoft Word. Nah yang membedakan adalah ketika file datanya berupa file excel maka akan ditampilkan dulu kotak dialog untuk memilih sheet. Artinya jika datanya banyak, tersebar di banyak sheet di sini akan ditampilkan lebih dari satu sheet. Karena kita datanya hanya di satu sheet yaitu sheet1 otomatis tidak ada pilihan lain. Kita langsung oke saja. Sama prosesnya sekarang kondisinya sudah terhubung dan kita tinggal menyisipkan field-field yang sesuai. Artinya di sini kita masukkan field tanggal, di sini nomor, nama, perusahaan dan data terakhir saya tambahkan alamat. Nah ini berarti data-datanya sudah dimasukkan. Cara mengeceknya Sobat Digitos cukup preview saja. Maka secara otomatis datanya akan berubah sesuai dengan data tabel yang ada di latih 6B. Kita cek seluruh data yang sudah dimasukkan, ini 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8. Artinya file master surat sudah berhasil dikoneksikan dan field-nya sudah dimasukkan dengan benar. Bagaimana jika file datanya berupa file Excel? Nah kita coba ini saya close saja dulu, tidak saya simpan. Saya buka kembali file latih 6 file master surat. Kita cek mailings. Terlihat di sini dalam kondisi tidak aktif artinya belum terhubung dengan file data. Sekarang kita coba hubungkan dengan file Excel. Sama prosesnya select recipients, use an existing list. Diarahkan ke folder tempat file data. Saya pilih yang Excel open. Di Excel ini terdapat tabel juga sama seperti tadi Microsoft Word. Nah, yang membedakan adalah ketika file datanya berupa file Excel, maka akan ditampilkan dulu kotak dialog untuk memilih sheet. Artinya jika datanya banyak, tersebar di banyak sheet di sini akan ditampilkan lebih dari satu sheet. Karena kita datanya hanya di satu sheet, yaitu sheet 1 otomatis tidak ada pilihan lain. Kita langsung oke saja. Sama prosesnya sekarang kondisinya sudah terhubung dan kita tinggal menyisipkan field-field yang sesuai. Artinya disini kita masukkan field tanggal, di sini nomor, nama, perusahaan dan data terakhir saya tambahkan alamat. Nah ini berarti data-datanya sudah dimasukkan. Cara mengeceknya Sobat Digitos cukup preview saja, maka secara otomatis datanya akan berubah sesuai dengan data tabel yang ada di latih 6B. Kita cek seluruh data yang sudah dimasukkan, ini 1 2 3 4 5 6 7 8. Artinya file master surat sudah berhasil di koneksikan dan field-nya sudah dimasukkan dengan benar.
26:00 Saya coba memilih from, jadi menggunakan rentang saja. Saya coba cetak hanya nomor urut 2 hingga nomor urut 5. Jadi yang dicetak nomor 2, 3, 4, dan 5. Ada 4 halaman yang harusnya dicetak atau disimpan. Saya oke. Maka sekarang ditampilkan sebuah dokumen baru namanya letter 1. Dan jika dicek di sini terdiri dari 4 halaman. Ini adalah halaman 1 untuk Ibu Ayu. Kemudian halaman 2, untuk Bapak Ahmad, halaman 3, untuk Bapak Dani dan halaman 4, untuk Ibu Risma.

judul kursus: Microsoft Word Advanced - Digitos ClassRoom
nama institusi: Digitos ClassRoom
chapter: References
lesson: References
transkripsi: 00:06
Speaker: Di dalam topik yang terakhir ini kita akan mendalami tentang References, di dalamnya ada berbagai hal yang dapat dilakukan, dan kita akan fokus di dalam pembuatan daftar isi, daftar gambar, daftar tabel, dan daftar pustaka.
00:45
Speaker: Ketika membuat sebuah daftar isi secara otomatis, maka Microsoft Word mengharuskan untuk menentukan paragraf style terlebih dahulu dan umumnya biasanya menggunakan settingan Heading 1, Heading 2, dan Heading 3. Langkah berikutnya setelah menentukan heading atau menentukan yang mana judul dan sub judul, maka harus diklik menu references, table of contents. Ada berbagai pilihan yang dapat Sobat Digitos gunakan.
01:34
Speaker: Silahkan Sobat Digitos buka file latihan 7 untuk mendalami tentang proses membuat daftar isi. Terlebih dahulu kita siapkan dulu halaman untuk meletakkan daftar isinya. Prosesnya dari menu layout kemudian break, next page. Di sini kita akan buat untuk daftar isi kemudian di break lagi untuk memberi space latihan berikutnya, yaitu pembuatan daftar gambar. Sekalian kita tambahkan halaman untuk membuat daftar tabel. Baik, sekarang kita sudah memiliki halaman kosong untuk daftar isi, daftar gambar dan daftar tabel. Sebelum dilanjut ada masalah dengan nomor halaman, nomor halamannya berlanjut dari halaman 123, kemudian body text-nya halaman 4. Nah jika ingin dibedakan, Sobat Digitos harus membedakan tampilan footer terlebih dahulu. Saya masuk ke halaman body text yang pertama yaitu di halaman 4. Ini saya double klik saja. Terlihat ada pilihan link to previous pada menu Header Footer. Nah ini saya matikan, sehingga posisinya bukan merupakan kelanjutan dari halaman sebelumnya. Halaman 4 ini saya ubah konfigurasi page number-nya, format page number, start at 1, di oke. Kita cek di halaman sebelumnya 123 benar, tapi biasanya berupa huruf, jadi ini kita ubah juga formatnya. Ubah menjadi huruf romawi kecil. Jika dicek halaman 1 romawi untuk daftar isi, daftar gambar halaman 2 ini juga sama kita ubah, romawi kecil, kemudian halaman 3 juga sama, romawi kecil. Berikutnya halaman 1, 2, dan seterusnya. Close Header Footer. Baik, sekarang kita sudah siap. Ada space untuk meletakkan daftar isi. Seperti sudah disampaikan sebelumnya, sebelum memulai proses daftar isi, kita harus menentukan heading terlebih dahulu. Jadi kita harus tentukan judulnya yang mana saja. Misalnya adalah tulisan daftar isi. Ini dijadikan sebagai judul berarti saya pilih sebagai Heading 1. Saya letakkan di tengah kemudian tebal, warnanya saya ubah jadi hitam, kemudian jenis hurufnya saya ubah jadi Time New Roman, misalnya. Baik, jika sudah mengetahui ini adalah judul, bisa kita copy format saja. Daftar gambar juga sama. Kemudian daftar tabel, copy format lagi, di dalam body text, misalnya yang jadi judul adalah Penjelasan dan Pengertian Metode Penelitian. Kita cek lagi di bawahnya adakah judul yang bisa kita buat? Baik. Untuk naskah sepertinya cukup satu saja yang jadi judul. Kemudian subjudul pertama kita tentukan adalah metode penelitian. Ini dijadikan sebagai Heading 2. Saya ubah jadi hitam tebal, ukurannya saya perbesar sedikit, jenis hurufnya saya kembalikan jadi Time New Roman. Ini sama di copy format. Kemudian saya tentukan di tujuan penelitian boleh, seterusnya saya copy format lagi, selain tujuan, ada apa lagi di sini? pengertian metode penelitian. Ini boleh menjadi subjudul juga, saya copy format lagi, kita cek kembali ada lagi, metodologi penelitian, satu lagi boleh di metode penelitian. Kembali ke bagian atas, kita buat untuk subjudul 2. Judul sudah, ini subjudul. Tujuan, nah ini kita jadikan sebagai subjudul yang kedua. Heading 2 sudah digunakan berarti kita akan menggunakan Heading 3. Misalnya ini sama, saya kembalikan Time New Roman, warnanya hitam saja tetapi bergaris bawah. Saya copy format. Tujuan secara praktis saya tandai. Saya tandai lagi, saya tandai lagi, saya tandai lagi menurut kegunaannya, saya tandai lagi subjudul berikutnya ontologi, saya tandai lagi, epistemologi. Kita cek mungkin ada lagi di sini, jenis metode penelitian, saya berikan lagi metode penelitian tindakan misalnya. Baik, sebagai contoh sudah cukup saya pikir untuk judul dan subjudulnya. Kemudian kita akan membuat daftar isi. Jadi kembali ke halaman daftar isi, letakkan di halaman pertama berarti, kemudian masuk ke dalam menu references, table of content. Nah ada beberapa pilihan yang bisa langsung dipilih secara otomatis, ada otomatis table 1, table 2 dan manual table. Saya akan coba menggunakan custom saja, yang ada di bawah. Saya klik. Secara otomatis terlihat di sini terdetek heading 1, 2, dan 3. Kita langsung oke saja, maka daftar isi secara langsung terlihat tampilannya seperti ini. Gambar-gambar yang terserak di dalam dokumen berupa laporan atau skripsi dapat diberikan captions. Berupa keterangan gambar yang nantinya akan dijadikan sebuah variabel yang dapat dipanggil ketika membuat daftar gambar atau table of figures. Berikutnya kita akan masuk ke dalam pembuatan daftar gambar. Sama seperti tadi membuat daftar isi, maka kita pun harus menentukan variabel yang dapat dipanggil. Dan untuk gambar kita harus memberikan caption terlebih dahulu. Kita cek, untuk gambar-gambar yang ada di dokumen ini. Nah ini gambar pertama. Boleh diklik, kemudian klik kanan, pilih insert caption. Otomatis di sini terlihat ada figur 1. Ada label-label di sini. Sudah ada. Gambar juga sudah ada, tapi jika belum ada, Sobat Digitos bisa membuat label yang baru. Misalnya di sini diketik Gambar spasi. Saya oke. Nah kemudian gambar yang pertama ini kita lihat konteksnya adalah tentang alur penelitian. Boleh kita ketik keterangannya, alur penelitian. Posisinya ada di bawah. Di oke. Kemudian kita cek yang lain, ini tabel. Ini gambar yang kedua. Boleh kita insert caption juga. Gambar yang kedua ini konteksnya adalah tentang Smart Objectives, Smart Objectives. Di oke. Kita cek lagi apakah ada gambar lagi? Ada lagi di sini, insert caption. Pohon, metodologi. Saya oke, letakkan di tengah, tidak miring, Time New Roman, ukurannya disesuaikan dan warnanya hitam. Kita cek lagi, apakah ada tabel lainnya? Ada satu lagi, ini tentang metode penelitian. Sama, diberikan caption. Jenis metode penelitian. Saya oke. Posisinya diatur, di tengah, tidak miring. Time New Roman, ukurannya 12 dan warna hitam. Kita cek lagi, apakah ada tabel lainnya? Sepertinya tidak ada. Daftar pustaka sering kita jumpai di dalam sebuah buku, posisinya ada di paling belakang atau ada juga di naskah-naskah ilmiah seperti skripsi, jurnal, dan lain sebagainya. Microsoft Word menyediakan fasilitas bibliografi untuk membuat daftar pustaka. Dan sebagai langkah awal, ketika akan membuat daftar pustaka tersebut, kita harus menentukan sitasi terlebih dahulu. Di dalam sitasi nanti bisa ditentukan sumber dokumennya dari mana, buku, jurnal ataukah media lainnya. Kemudian nama pengarangnya siapa, tahun penerbitan, kotanya di mana, dan penerbitnya siapa. Baik, setelah tadi kita membuat daftar tabel sekarang kita akan masuk ke dalam kajian terakhir yaitu membuat daftar pustaka. Sebelumnya Sobat Digitos silahkan dibuka dulu file sitasi PDF. Di dalamnya sudah diberikan panduan untuk membuat sitasi, ada empat sumber buku yang nanti kita jadikan sebagai acuan pustaka. Dan nanti menjadi variabel-variabel yang ditampilkan di dalam daftar pustaka. Yang pertama ada Jujun S Suriasumantri, ada M. Nasir, ee Winarno, kemudian Suryabrata. Setelah mengetahui target sitasi kita, kita cek di naskah untuk mencari pendapat atau teori yang dikemukakan oleh para ahli tersebut. Dan nanti dinyatakan sebagai bahan rujukan. Yang pertama adalah Jujun S. Suriasmurti. Kita cek, nah di sini ada kata-kata menurut Jujun S. Suriasmurti. Ini pengetikannya keliru karena diketik langsung, harusnya dilakukan melalui proses sitasi. Jadi kita ganti saja di blok dulu, kemudian e insert citation, add new source karena kita baru membuat sumbernya, tipe literaturnya adalah buku. Di sini ada banyak pilihan, dari mulai ee report, website dan seterusnya. Kita memilih buku saja. Kemudian autornya adalah Jujun S. Sumantri. Kemudian judul bukunya adalah Ilmu Dalam Perspektif Moral. Tahun diterbitkannya adalah tahun 1985, di Kota Jakarta. Penerbitnya adalah Gramedia. Di oke. Nah ini penulisan sitasi yang benar. Menggunakan style apa. Selanjutnya kita langsung ke pengarang berikutnya yaitu M Nasir. Kita cek M Nasir. Nah di sini ada Nasir Menjelaskan, ini kita ganti saja dengan sitasi yang benar, insert citation, kemudian add new source, autornya adalah M. Nasir. Judul bukunya adalah Metode Penelitian. Metode Penelitian, tahun terbitnya adalah 1988, diterbitkan di Kota Malang, publisher-nya adalah Galia Indonesia. Kita oke, maka sudah berubah menjadi sitasi, sudah benar. Berikutnya masih di halaman 4, pengarang Winarno. Nah ini Winarno, kita ganti juga. Sitasi. Nah terlihat, Nasir dan Sumantri sudah masuk ke dalam daftar sitasi kita. Sehingga jika kita menemukan nama yang sama, tidak perlu membuat source yang baru. Tinggal diklik saja nama pengarang yang sudah ada ini. Karena Winarno ini baru, berarti kita new source kembali. Winarno kita ketik sebagai namanya, yaitu Winarno Surachmad. Kemudian, judulnya adalah Panduan Praktis Penulisan Karya Ilmiah. Tahun 1986, di Jakarta. Diterbitkan oleh PT Kompas Media Nusantara. Di oke. Terakhir satu lagi, yaitu Sumadi Suryabrata. Ada di halaman yang ketujuh. Menurut Suryabrata. Ini kita ganti saja, kemungkinan ini penulisan awalnya sudah benar menggunakan sitasi tetapi kita ulang saja karena belum tercatat sebagai variabel sitasi di dokumen ini. New source. Autornya adalah Sumadi. Suryabrata. Title-nya metodologi, metodologi penelitian, diterbitkan tahun 1983. Di Jakarta. Oleh Rajawali Press, Rajawali Press. Kita oke. Selanjutnya, daftar pustaka biasanya diletakkan di halaman terakhir, jadi kita akan membuat satu halaman baru dari layout kemudian break, next page saja. Nah di sini kita buat daftar pustaka. Daftar pustaka, kita ambil, heading-nya sehingga nanti di daftar isi bisa ditampilkan juga. Kita ambil dari sini saja. Di painter sebagai Heading 1. Kemudian untuk menampilkan daftar pustaka, sama seperti sebelumnya, masuk ke pilihan references. Diklik pilihan bibliography. Ada banyak pilihan yang secara otomatis bisa langsung ditampilkan atau bisa insert bibliography sama seperti tadi daftar isi dan daftar gambar. Saya coba pilih yang ee otomatis aja, ini misalnya bibliografi, saya klik maka akan langsung ditampilkan. Karena tulisan daftar pustaka sudah ada ini boleh dihapus saja. Sebelum kita lihat daftar isi, kita cek dulu nomor halamannya. Ternyata nomornya kembali jadi halaman 1 karena tadi kita memilih next page. Kita kembalikan dulu nomornya, formatnya menjadi Continue from Previous, berarti melanjutkan. 8. Selanjutnya adalah 9. Close. Kita kembali ke daftar isi di halaman pertama. Di sini kita ee klik kanan saja, kemudian update field, update entire table, maka ditampilkan daftar pustaka sebagai field terakhir, halaman 9.
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transkripsi: 00:00
Sebuah video tutorial untuk memproses data menggunakan Microsoft Word Tingkat Lanjutan.
00:21
Halo, Sobat Digitos, pada course Microsoft Word Advance ini diharapkan Sobat Digitos sudah memahami penggunaan Microsoft Word tingkat dasar, sehingga tidak terlalu bingung ketika masuk ke dalam pembahasan materi-materi yang sudah lanjut ini.
00:47
Untuk mengawali topik yang pertama, kita akan mempelajari tentang table design. Di dalamnya kita tidak bicara lagi tentang bagaimana mewarnai fill dan border, mengatur style border, atau mengatur ukuran row dan kolom. Kita akan lebih mempelajari bagaimana men-split dan men-merge sebuah tabel, kemudian mengolah data tabel.
01:19
Bagian pertama video tutorial table design untuk Microsoft Word Advance.
01:22
Baik, yang pertama kita akan mengolah header row, sehingga nanti kita bisa mengatur kolom pertama akan dimunculkan di seluruh tabel di setiap halaman yang ada. Langkahnya cukup mudah. Nanti kita akan klik kanan pada judul kolom. Kemudian pilih table properties. Di bagian tab row kita aktifkan checkbox repeat as header row.
01:54
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
01:56
Silakan Sobat Digitos buka Latih 1.docx sebagai sarana belajar untuk table design ini. Kita lihat di sini sudah disediakan sebuah tabel.
02:12
Tabel ini ada di dalam satu halaman penuh. Bagaimana jika tabel ini melewati satu halaman? Saya klik misalnya di posisi tanggal 23 Januari, kemudian saya tambahkan baris di bawahnya terus hingga melewati halaman. Nah, ternyata seperti ini tampilannya.
02:47
Dalam beberapa kasus diperlukan untuk menampilkan judul kolom di atas tabel yang ada di halaman kedua ini. Nah, bagaimana caranya? Kita akan menggunakan repeat as header row. Prosesnya adalah klik kanan pada baris yang pertama. Kemudian pilih table properties. Kemudian klik bagian row. Nah, di sini ada pilihan repeat as header row. Kita klik kemudian di oke. Kita lihat apa yang terjadi. Cek di halaman kedua, maka akan ditampilkan header row sama dengan halaman yang pertama.
03:45
Bagian kedua video tutorial table design untuk Microsoft Word Advance.
03:47
Sobat Digitos, suatu sel di dalam tabel Microsoft Word dapat dipecah menjadi beberapa sel. Nanti kita masih menggunakan Latih 1 sebagai studi kasus. Langkah yang akan kita lakukan adalah pertama klik kanan pada sel yang akan dipecah. Kemudian klik pilihan Split Cells. Selanjutnya kita tentukan berapa jumlah kolom dan berapa jumlah baris yang diinginkan. Kemudian dilanjutkan dengan menekan tombol oke.
04:27
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
04:28
Kita masih menggunakan file Latih 1.docx untuk latihan. Di sini ada beberapa sel yang sudah ditambahkan. Untuk uji coba, saya akan memecah sel yang terletak di bawah 13 TV 3. Prosesnya adalah klik kanan sel tersebut. Kemudian pilih Split Cell. Nah, di sini kita harus menentukan berapa jumlah kolom dan berapa jumlah baris yang diinginkan.
05:08
Untuk menyegarkan ingatan yang dimaksud dengan kolom ini adalah lajur dari atas ke bawah, sedangkan row ini adalah barisan dari kiri ke kanan. Misalnya saya akan membagi sel ini menjadi dua kolom tetapi barisnya tetap 1. Berarti columns-nya 2 dan row-nya adalah 1. Saya oke. Nah, maka sel tersebut terbagi menjadi dua, Sobat Digitos.
05:38
Bagian ketiga video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
05:40
Jika tadi kita sudah belajar bagaimana memecah satu sel menjadi beberapa sel yang berbeda, sekarang kita akan meng-combine atau menyatukan sel-sel menjadi satu buah sel yang utuh. Langkahnya adalah pertama di-block dulu sel yang akan digabungkan, kemudian klik kanan mouse pada area yang terseleksi tersebut dan diklik pilihan Merge Cells.
06:13
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
06:13
Untuk proses penggabungan sel atau med sel, saya coba gunakan dua sel hasil pemisahan yang tadi dilakukan. Ini prosesnya sama, tinggal di-block saja, kemudian klik kanan dan pilih Merge Cells, sehingga menjadi satu sel yang utuh. Saya coba misalnya ekstrim enam sel di-block, klik kanan, kemudian Merge Cells, maka enam sel tersebut akan dijadikan satu sel yang utuh.
06:56
Bagian keempat video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
06:58
Nah, sekarang kita akan memecah tabel, Sobat Digitos. Kalau sebelumnya kita belajar memecah sel, sekarang tabel yang akan kita pecah. Kita akan membagi suatu tabel menjadi dua buah tabel. Langkahnya, klik sel pada posisi di mana ingin dipisahkan range-nya dari tabel yang lain. Kemudian klik layout pada bagian tabel, pastikan layout-nya benar. Kemudian klik pilihan split table.
07:38
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
07:38
Sebelum mencoba split table, saya akan kembalikan dulu sel yang tadi di-merge, berarti ini saya klik kanan Split Cell. Saya akan kembalikan menjadi, berarti tiga kolom dan dua baris. Saya oke, maka kembali menjadi tiga kolom dan dua baris. Baik. Untuk membagi tabel ini menjadi dua sebagai test case-nya, saya akan potong di posisi 24 Januari yang ada di bawah ini. Saya klik sel-nya, kemudian saya klik layout pada desain tabel, ingat layout tabel bukan layout dokumen. Saya klik layout, kemudian cari dan klik pilihan split table.
08:43
Maka sel yang tadi dipilih akan dipisahkan berikut data-data yang ada di bawahnya dari tabel terpilih.
09:00
Dua buah tabel yang terpisah dapat disatukan menjadi satu buah tabel yang utuh. Langkah sederhana biasanya cukup dihapus saja space yang kosong yang memisahkan dua buah tabel tersebut. Tetapi dalam beberapa kasus kadangkala tabel ini terpisah oleh objek lain. Misalnya ada suatu paragraf atau gambar. Nah, makanya disarankan langkah yang dilakukan adalah dengan cara di-cut dulu salah satu tabel. Kemudian di-paste Merge Table pada tabel yang menjadi target atau tujuan penggabungan tabel tersebut.
09:40
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
09:40
Proses penggabungan tabel biasanya cukup sederhana, hanya perlu dengan menghapus space kosong saja dengan menekan tombol delete pada keyboard, maka tabel akan langsung menyatu kembali.
10:05
Tetapi dalam beberapa kasus, seringkali tabel ini letaknya akan terpisah, Sobat Digitos, biasanya ada objek berupa gambar atau paragraf misalnya yang memisahkan kedua buah tabel ini. Nah, langkah yang bisa dilakukan adalah kita cut dulu salah satu tabel, misalnya tabel yang kedua yang di bawah ini. Ini kita seleksi, kemudian kita cut, bisa dengan tombol cut atau Ctrl+C pada keyboard juga boleh. Kemudian letakkan di sel terakhir tabel tujuan dan di-paste tetapi tidak paste langsung, pilih pilihan Merge Table, sehingga tabelnya akan ditempatkan ke dalam tabel terpilih.
11:01
Jika Sobat Digitos berpikir bahwa proses perhitungan hanya dapat dilakukan di dalam Microsoft Excel, keliru, Sobat Digitos, karena ternyata data-data dapat dihitung, tentu saja dengan proses perhitungan yang sederhana, langsung di dalam tabel Microsoft Word. Di sini memungkinkan penggunaan operator perhitungan sederhana seperti pengurangan, penjumlahan, perkalian, dan pembagian. Selain itu, Microsoft Word juga mengenal fungsi dasar seperti fungsi statistik. Misalnya sum untuk mencari total dan average untuk mencari rata-rata. Silakan dibuka Latih 2.docx untuk belajar tentang formula di dalam tabel Microsoft Word.
12:05
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
12:07
Sudah disiapkan sebuah tabel dengan kotak isian, dengan kotak isian yang kosong berupa harga kotor di kolom yang terakhir. Kita akan menghitung Sobat Digitos, misalnya harga kotor ini adalah perhitungan dari jumlah item dikali dengan harga satuan. Berarti kita harus memahami dulu alamat sel, sama seperti di dalam Microsoft Excel. Ini berarti ini adalah kolom A, kolom B, kolom C, kolom D, kolom E. Berarti item ini di kolom E, dan harga satuan ada di kolom F. Kemudian nomor baris, ini adalah baris ke-1, baris ke-2, baris ke-3 dan seterusnya. Berarti jika saya akan mengisi harga kotor yang pertama, saya harus mengalikan 4 * 1 juta. Atau alamat sel-nya adalah sel E2 dikali dengan F2. Berarti di sini saya masuk ke dalam menu layout, kemudian formula, otomatis default-nya dia adalah sum above, artinya menghitung sum data yang ada di atasnya. Ini bisa langsung dioke, jika dioke maka hasilnya adalah 120. Berikutnya saya akan mengisi total. Misalnya saya akan mentotal jumlah dari item ini, seluruhnya ada berapa item. Nah, ini bisa menggunakan fungsi statistik sum. Konsepnya sama, diklik dulu layout, kemudian formula. Otomatis default-nya dia adalah sum above, artinya menghitung sum data yang ada di atasnya. Ini bisa langsung dioke, jika dioke maka hasilnya adalah 120.
15:16
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
15:17
Berikutnya saya akan mencari nilai rata-rata dari harga satuan. Sama, melalui formula, ini saya hapus saja. Saya gunakan function. Nah, terlihat di sini ada beberapa function yang bisa Sobat Digitos gunakan. Saya akan menggunakan average. Awalnya pastikan ada sama dengan. Di dalamnya berarti dari F2 sampai dengan F19. Number format-nya boleh dipilih, kemudian dioke, maka hasilnya sama, 120.
16:15
Berikutnya saya akan mencari nilai rata-rata dari harga satuan. Sama, melalui formula, ini saya hapus saja. Saya gunakan function. Nah, terlihat di sini ada beberapa function yang bisa Sobat Digitos gunakan. Saya akan menggunakan average. Awalnya pastikan ada sama dengan. Di dalamnya berarti dari F2 sampai dengan F19. Number formatnya boleh dipilih, kemudian dioke, maka hasilnya sama, 120.
16:46
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.
16:47
Number formatnya boleh dipilih kemudian dioke.
16:53
Video tutorial table design di Microsoft Word Advance.

00:21
Pada topik yang kedua ini kita akan mulai dengan bagaimana mengubah konfigurasi objek berupa gambar di dalam Microsoft Word.
00:37
Video tutorial Picture Settings di Microsoft Word Advance.
00:38
Microsoft Word banyak menyediakan pengaturan format gambar dengan berbagai pilihan yang cukup menarik dan sebagian besar sudah dibahas di dalam materi Microsoft Word level basic.
01:01
Untuk kali ini kita akan mencoba sebuah teknik yang sering digunakan yaitu bagaimana memotong suatu gambar menggunakan cropping. Nanti langkahnya tentu saja kita harus menyisipkan gambar terlebih dahulu. Kita akan memulai dari dokumen yang kosong. Kemudian untuk meng-cropping, kita pastikan dulu tab picture format dalam keadaan aktif. Nanti ada pilihan crop di sana. Kemudian harus men-drag titik-titik cropping yang ada di sekitar gambar.
01:49
Silakan sobat Digitos siapkan sebuah dokumen yang kosong di dalam Microsoft Word. Kemudian disisipkan sebuah gambar. Bebas, gambarnya gambar apa saja. Saya sudah menyiapkan satu gambar di desktop. Jadi diklik insert, kemudian picture, this device. Karena saya ada di desktop, maka saya langsung ke desktop. Ada sebuah gambar yang sudah disiapkan di insert. Kita cek gambarnya. Nah, ini adalah gambar yang sudah kita sisipkan ke dalam dokumen. Ketika sebuah gambar sudah dimasukkan, maka secara otomatis akan diaktifkan menu picture format. Nah, di sini ada banyak sekali fitur yang bisa Sobat Digitos coba. Dari mulai picture style, kemudian ee adjusting picture, dan sebagainya. Nah, yang akan kita coba adalah proses memotong gambar. Misalnya, hanya ingin fokus di gambar orangnya saja. Berarti kita cropping melalui tombol crop. Nah, ketika cropping aktif, maka akan diaktifkan node-node untuk memotong gambar, berupa garis horizontal atau vertikal, atau tanda siku di setiap sudutnya. Saya tarik salah satu node, misalnya yang di atas dulu saya tarik. Kemudian yang di sebelah kanan saya sesuaikan. Sebelah kiri juga sama. Terakhir, satu lagi, ada di bagian bawah. Jika sudah selesai, bisa diklik langsung di area luar gambar. Nah, ini adalah proses untuk memotong gambar.
04:14
Video tutorial Picture Settings di Microsoft Word Advance.
04:16
Sebuah dokumen yang di dalamnya berisi banyak sekali gambar tentu saja akan berimbas kepada ukuran file yang besar. Tetapi Sobat Digitos tidak perlu khawatir, karena sebenarnya ketika kita meng-insert sebuah image atau picture ke dalam dokumen Microsoft Word, maka secara otomatis Microsoft Word akan melakukan kompresi atau memperkecil ukuran gambar tersebut. Dan lebih hebatnya lagi Microsoft Word menyediakan sebuah fitur, yaitu compress picture, yang nanti bisa ditemukan di dalam picture format. Ada berbagai pilihan resolusi, dari mulai high density atau 330 pixel/inch, ini kualitas yang paling bagus, atau kualitas untuk proses pencetakan printable, yaitu 220 pixel/inch atau untuk web, dengan resolusi 150 pixel/inch. Ini resolusi yang paling bagus untuk web. Kemudian bisa juga untuk email, yaitu 96 pixel/inch. Di dalam compression option, Sobat Digitos juga bisa memilih apakah proses kompresi image ini hanya berlaku untuk satu gambar terpilih, ataukah untuk seluruh gambar yang ada di dalam dokumen Sobat Digitos? Sehingga cukup memudahkan dalam proses kompresinya. Silakan Sobat Digitos buka latihan 4.docx yang sudah disediakan di dalam announcement, atau digambaran umum course kita kali ini. Prosesnya nanti diawali melalui klik menu file, kemudian save as, kemudian browse. Saya arahkan ke desktop saja agar mudah nanti proses menganalisa ukuran filenya. Saya simpan di sini latihan 4, save. Nah, sekarang kita coba cek ukuran filenya. Kita lihat di dalam desktop. Ini adalah gambar aslinya. Ketika saya klik, terlihat ukurannya adalah 6,92 MB. Sedangkan dokumen Microsoft Word yang di dalamnya ada gambar, itu ukurannya hanya 1,89 MB. Artinya terlihat di sini bahwa Microsoft Word secara otomatis mengkompresi ukuran gambar tersebut sehingga ukurannya menjadi lebih kecil. Nah, kita coba studi kasus sedikit. Bagaimana jika ukuran gambarnya kita perkecil? Apakah berpengaruh terhadap ukuran filenya? Saya perkecil misalnya menjadi 3 inci misalnya, kurang lebih. Saya save kembali, file, save. Oke. Tadi ukuran awalnya adalah 1,89 MB. Kita cek, ukuran file sekarang ternyata hanya 500 kb. Nah, di sini terlihat ternyata bahwa besar kecil ukuran gambar di dalam halaman Microsoft Word turut menentukan besar kecilnya ukuran file Microsoft Word tersebut. Nah, bagaimana jika ingin lebih kecil lagi? Nah, Microsoft Word menyediakan fitur kompresi gambar. Langkahnya kita coba, diklik gambarnya, kemudian akan diaktifkan picture format. Nah, kita cari fitur namanya compress picture. Ada di bagian adjusting picture. Ini adalah compress picture. Saya klik, yang pertama adalah compression option. Ini yang paling sering digunakan adalah checkbox yang pertama nih Sobat Digitos, apply only to this picture. Jika di dalam dokumen kita ada 10 gambar misalnya, ketika pilihan ini dalam keadaan aktif, maka proses kompresi gambar hanya berlaku untuk gambar ini saja. Berarti sembilan gambar yang lain, ukurannya akan tetap. Disarankan agar ukuran filenya menjadi optimal, ini di uncheck. Kemudian resolusinya ada beberapa pilihan dari mulai high fidelity atau ukuran gambar yang asli, artinya jika besar maka ukuran juga akan besar. Turut seperti itu. Ada yang HD, ada yang print, web, dan email. Misalnya kita ambil yang paling kecil yaitu yang untuk email. Jadi hanya 96 pixel per inch. Saya klik. Kita oke. Kemudian disimpan. Save. Kita cek lagi ukuran filenya. Tadi terakhir setelah dikecilkan ukuran gambarnya adalah 500 kb ya Sobat Digitos. Sekarang kita cek. Bagaimana jika setelah melalui proses kompresi gambar? Nah, kita klik filenya. Ternyata hanya 58,4 kb. Jadi dari 500 ke 58 kb. Perubahannya cukup besar. Berikutnya adalah terkait keamanan data. Kita akan berbicara tentang bagaimana memproteksi dokumen di dalam Microsoft Word, sehingga tidak sembarangan orang bisa membuka dan membaca dokumen kita tanpa mengetahui password terlebih dahulu. Untuk mencoba melindungi dokumen menggunakan password, silakan dibuka kembali latihan 4 yang tadi berisi sebuah gambar langsung untuk proses proteksi, kita simpan ulang dari menu file, kemudian save as, kemudian browse. Saya arahkan ke desktop saja. Kemudian nama filenya enggak apa-apa kita timpa saja. Nah, untuk general options itu ada di dalam tombol tools, yang letaknya di samping kiri tombol save. Ini diklik, kemudian pilih general options. Ada dua password yang harus ditentukan yaitu password untuk membuka dokumen dan password untuk memodifikasi atau mengubah data dokumen Microsoft Word. Misalnya, password itu open saya ketik 1 2 3, sobat Digitos boleh yang lain, tetapi harus diingat password-nya jangan sampai lupa, karena nanti tidak bisa membuka dokumen jika password-nya lupa. Password untuk modify, ini boleh dibedakan, tetapi saya mengambil langkah disamakan saja yaitu 1 2 3. Saya oke, berarti sudah bisa melihat. Tetapi muncul satu lagi, ini password untuk modifikasi. Nah, jika tidak memiliki password modifikasi bisa memilih read only, artinya hanya bisa melihat atau hanya membaca saja. Sedangkan untuk mengubah tidak bisa. Nah, jika ingin mengubah, maka harus memasukkan password. Karena password-nya tadi sama, 1 2 3, saya oke, maka sekarang dokumennya terbuka dan dapat diubah isinya.

00:21 Pada topik yang ketiga ini kita awali dengan materi correction yaitu bagaimana menganalisa kesalahan penulisan naskah di dalam Microsoft Word. Dengan kata lain bagaimana cara menandai tulisan yang salah di dalam Microsoft Word.
00:52 Untuk studi kasus nanti kita gunakan Latih5.docx Sobat Digitos. Dan sebagai langkah pertama kita akan mencari kata yang ingin diubah yang ingin diganti melalui fasilitas replace. Sebenarnya di dalam fitur Microsoft Word bukan hanya replacing kata yang salah tapi bisa juga hanya mencari suatu kata tertentu melalui pilihan find atau menuju ke tulisan tertentu menggunakan go to. Karena target kita adalah correction memperbaiki maka kita akan menggunakan fitur replace. Untuk studi kasus kita akan mengganti istilah investigasi menjadi kata penelitian. Prosesnya dari menu home nanti diklik pilihan replace. Kemudian pada kotak isian find what kita isi tulisan yang ingin diganti yaitu investigasi. Pastikan penulisannya benar. Kemudian pada kotak replace with kita ganti dengan tulisan yang benar. Dalam hal ini kita ketik penelitian. Kemudian di bagian bawah Sobat Digitos akan menemukan ada tombol replace artinya hanya mengganti ada tombol replace yang digunakan untuk mengganti satu kata terpilih saja. Atau replace all untuk mengganti seluruh kata investigasi yang ada di dalam dokumen.
02:59 Silakan Sobat Digitos buka file latih5.docx Seperti sudah disampaikan sebelumnya untuk proses pencarian dan replacing, dilakukan melalui menu home kemudian replace. Nah sekarang kita akan mencari kata investigasi yang ada di dalam naskah dan menggantinya dengan kata penelitian. Sehingga di dalam kotak find what kita ketik disini investigasi kemudian kata investigasi ini akan diganti dengan kata penelitian, sehingga pada kotak replace-nya diketik penelitian. Jika diklik tombol replace maka setiap kata investigasi akan dipilih dan diganti satu persatu. Artinya jika ada 10 kata investigasi maka Sobat Digitos harus mengklik tombol replace sebanyak 10 kali. Sedangkan tombol replace all ini secara otomatis akan mengganti seluruh kata investigasi menjadi kata penelitian. Sedangkan file next ini ini hanya mencari katanya saja. Contoh jika diklik file next ini maka akan menuju ke kata investigasi yang terdekat. File next lagi, nah berarti hanya ada dua kata investigasi. Baik, kita langsung akan mengubah seluruh kata investigasi, berarti diklik saja tombol replace all.
05:09 Berarti ada dua kata investigasi dan sekarang sudah berubah menjadi kata penelitian.
05:25 Berikutnya untuk meminimalisir kesalahan penulisan kita bisa membuat semacam inisial atau singkatan dari suatu kata yang panjang. Masih di dalam Latih5.docx kita akan coba membuat sebuah inisial atau singkatan dari kata metode penelitian. Jadi untuk mengetik metode penelitian kita hanya perlu mengetik huruf M dan P saja. Proses yang harus dilalui ini agak berbeda. Dari menu file kemudian options. Di bagian proofing kita akan mencari autocorrect options. Di sanalah kita akan mengatur pembuatan inisial tersebut.
06:25 Langkah yang dilakukan ketika akan membuat sebuah inisial di dalam autocorrect adalah dengan klik menu file kemudian pilih pilihan options. Setelah itu di dalam proofing kita cari pilihan autocorrect options. Nah di sinilah seluruh inisial dan singkatan dibuat di dalam Microsoft Word. Sebagai contoh mengapa ketika kita mengetik kata teh secara otomatis akan berubah menjadi kata the? Ternyata memang di dalam pengaturan autocorrect yang menggunakan bahasa Inggris, secara otomatis kata teh itu akan berubah menjadi kata the. Baik, sekarang kita akan membuat singkatan MP untuk istilah metode penelitian. Berarti di bagian replace saya ketik MP, huruf kecil saja untuk memudahkan proses pengetikannya nanti. Kemudian penjabarannya adalah metode penelitian. Setelah itu silakan di-add, boleh dicek di bagian bawah harusnya sudah masuk ke dalam daftar autocorrect atau daftar inisial MP metode penelitian. Jika sudah boleh di-oke, kemudian di-oke kembali.
08:26 Untuk mengujinya misalnya di sini boleh di area yang kosong. Saya akan mengetik metode penelitian. Jadi tidak perlu mengetik metode penelitian, cukup diketik MP spasi, maka secara otomatis akan berubah menjadi metode penelitian.
08:54 Fasilitas tracking ini seringkali digunakan untuk dokumen yang dikerjakan secara bersama-sama. Paling sering digunakan oleh para mahasiswa atau dosen-dosen yang membutuhkan koreksi dari kolega atau dosen pembimbing. Masih menggunakan latih lima nanti kita akan membuat sebuah koreksi dari beberapa tulisan tertentu. Sebagai contoh nanti kita akan memperbaiki atau memberi tanda tulisan statistician dan akan diganti menjadi tulisan ilmuwan. Nah, tetapi sebelum proses mengganti ini ada hal yang tidak boleh dilewatkan Sobat Digitos, yaitu tombol track change yang ada di dalam menu review, harus diaktifkan terlebih dahulu karena jika tombol ini tidak aktif, proses tracking tidak akan berjalan.
11:16 Ketika sebuah tracking kesalahan penulisan sudah diberikan oleh kolega atau dosen pembimbing misalnya, maka dokumen itu akan dikembalikan kepada kita. Nah, di sinilah kita harus menentukan respon apa yang harus dilakukan. Ada dua respon yang bisa dipilih yaitu accept untuk menerima koreksi terhadap kesalahan penulisan tersebut, atau reject untuk membatalkan atau menolak usulan perubahan yang diberikan.
12:21 Sekarang kita akan mencoba proses tracking atau proses koreksi kekeliruan pengetikan naskah. Langkahnya yang harus dilakukan adalah klik menu review, kemudian tracking, ini untuk mengaktifkan proses tracking. Track change diklik. Sehingga posisinya sekarang adalah aktif, terlihat warnanya sudah berubah menjadi warna abu-abu. Artinya kondisinya sudah aktif. Baik. Jika sudah aktif, misalnya saya akan mengganti kata statistician. Di sini ada kata statistician. Ini saya blok, kemudian saya ganti dengan kata ilmuwan. Terlihat kata tersebut ditandai dengan tanda dicoret kemudian di sebelahnya diberikan kata pengganti yaitu kata ilmuwan. Kita coba buat satu contoh lagi misalnya kata pembuatan ini kita hapuskan saja. Kita delete, maka diberikan tanda berupa dicoret. Artinya kata pembuatan dihapus. Ketika Sobat Digitos menerima dokumen hasil koreksi atau tracking yang ditandai dengan tanda warna merah ada garis mencoret, kemudian ada tanda warna abu di pinggir atau merah jika disembunyikan. Sobat Digitos tidak perlu bingung, ini artinya sudah dilakukan proses tracking. Nah untuk meresponnya Sobat Digitos bisa lihat di menu review. Di sini ada dua respon yang bisa dilakukan, yaitu accept untuk menerima hasil koreksi atau reject untuk membatalkan atau tidak menerima hasil koreksi. Misalnya posisi mouse saya di kata pembuatan, saya akan menolak koreksi yang pertama. Jadi kata pembuatan tidak perlu dihapus tetap harus ditampilkan. Saya reject. Terlihat kata pembuatan ditampilkan kembali artinya proses penghapusan dibatalkan. Kemudian yang kedua di bawahnya yang statistician, saya akan accept. Kita lihat apa yang terjadi. Berarti kata statistician sudah disetujui untuk dihapus. Kondisi berikutnya adalah penambahan kata ilmuwan. Saya accept kembali, maka kata ilmuwan dimunculkan dan ada pernyataan bahwa sudah tidak ada komentar atau koreksi yang diberikan untuk dokumen tersebut.
14:45 Sobat Digitos, berikutnya kita akan mengingat kembali proses penggabungan dokumen menggunakan fitur mail merge. Jadi di dalam mail merge ini kita hanya perlu menyediakan dokumen master dan dokumen data. Misalnya datanya ada 10 tujuan surat misalnya. Berarti hanya perlu satu master dan satu dokumen yang berisi tabel, di dalamnya terdapat data 10 tujuan surat tersebut. Nanti kita akan gabungkan sehingga hasilnya menjadi 10 lembar surat. Surat tersebut bisa langsung digabungkan ke dalam printer untuk dicetak atau disimpan sebagai dokumen yang baru. Untuk file data Microsoft Word sangat memudahkan user. Tabel datanya bisa disediakan dalam format .docx atau dalam format file excel, XLSX, atau bisa pula dalam format database yang nanti secara otomatis akan dipindahi dan dibaca datanya oleh Microsoft Word.
16:16 Sebagai langkah pertama kita sudah menyiapkan master surat, yaitu latih6.docx, kemudian untuk datanya ada dua format, bisa digunakan latih6A.docx atau latih6B.xlsx. Kedua file data ini isinya sama hanya saja yang satu format Microsoft Word, yang satu lagi adalah format Microsoft Excel, sedangkan isinya sama berupa tabel dengan beberapa data tujuan di dalamnya. Silakan Sobat Digitos buka terlebih dahulu file latih6 yaitu file master surat.
18:36 Terlihat di sini ada beberapa area kosong yang harus diisi. Contoh ada tanggal pengiriman surat, kemudian ada nomor surat, ada nama yang menjadi tujuan, jabatan atau posisinya sebagai apa, kemudian alamatnya di mana. Ini adalah master surat kita. Selanjutnya kita akan hubungkan dengan file data. Tadi ada dua jenis file data kita akan coba dua-duanya dan melihat perbedaan di dalamnya. Yang pertama menggunakan file data yang berbentuk Microsoft Word. Diklik menu mailings kemudian select recipients use an existing list. Nah sekarang arahkan ke folder tempat file data berada. Saya pilih yang excel, open. Di excel ini terdapat tabel juga, sama seperti tadi Microsoft Word. Nah yang membedakan adalah ketika file datanya berupa file excel, maka akan ditampilkan dulu kotak dialog untuk memilih sheet. Artinya jika datanya banyak, tersebar di banyak sheet, di sini akan ditampilkan lebih dari satu sheet. Karena kita datanya hanya di satu sheet yaitu sheet1 otomatis tidak ada pilihan lain. Kita langsung oke saja, sama prosesnya, sekarang kondisinya sudah terhubung, dan kita tinggal menyisipkan field-field yang sesuai. Artinya disini kita masukkan field tanggal, disini nomor, nama, perusahaan dan data terakhir saya tambahkan alamat. Nah ini berarti data-datanya sudah dimasukkan. Cara mengeceknya Sobat Digitos cukup preview saja. Maka secara otomatis datanya akan berubah sesuai dengan data tabel yang ada di latih6B. Kita cek seluruh data yang sudah dimasukkan. Ini 1 2 3 4 5 6 7 8. Artinya file master surat sudah berhasil dikoneksikan dan field-nya sudah dimasukkan dengan benar. Bagaimana jika file datanya berupa file excel? Nah, kita coba. Ini saya close saja dulu. Tidak saya simpan. Saya buka kembali file latih6, file master surat. Kita cek mailings. Terlihat disini dalam kondisi tidak aktif artinya belum terhubung dengan file data. Sekarang kita coba hubungkan dengan file excel. Sama prosesnya select recipients, use an existing list, diarahkan ke folder tempat file data. Saya pilih yang excel, open. Di excel ini terdapat tabel juga sama seperti tadi Microsoft Word. Nah yang membedakan adalah ketika file datanya berupa file excel, maka akan ditampilkan dulu kotak dialog untuk memilih sheet. Artinya jika datanya banyak tersebar di banyak sheet, disini akan ditampilkan lebih dari satu sheet. Karena kita datanya hanya di satu sheet yaitu sheet1 otomatis tidak ada pilihan lain. Kita langsung oke saja. Sama prosesnya sekarang kondisinya sudah terhubung dan kita tinggal menyisipkan field-field yang sesuai. Artinya disini kita masukkan field tanggal, disini nomor, nama, perusahaan dan data terakhir saya tambahkan alamat. Nah ini berarti data-datanya sudah dimasukkan. Cara mengeceknya Sobat Digitos cukup preview saja. Maka secara otomatis datanya akan berubah sesuai dengan data tabel yang ada di latih6B. Kita cek seluruh data yang sudah dimasukkan. Ini 1 2 3 4 5 6 7 8. Artinya file master surat sudah berhasil dikoneksikan dan field-nya sudah dimasukkan dengan benar.
22:11 Bagaimana jika file datanya berupa file excel? Nah, kita coba. Ini saya close saja dulu tidak saya simpan. Saya buka kembali file latih6 file master surat. Kita cek mailings. Terlihat di sini dalam kondisi tidak aktif artinya belum terhubung dengan file data. Sekarang kita coba hubungkan dengan file excel. Sama prosesnya select recipients use an existing list, diarahkan ke folder tempat file data. Saya pilih yang excel, open. Di excel ini terdapat tabel juga, sama seperti tadi Microsoft Word. Nah yang membedakan adalah ketika file datanya berupa file excel maka akan ditampilkan dulu kotak dialog untuk memilih sheet. Artinya jika datanya banyak, tersebar di banyak sheet di sini akan ditampilkan lebih dari satu sheet. Karena kita datanya hanya di satu sheet yaitu sheet1 otomatis tidak ada pilihan lain. Kita langsung oke saja. Sama prosesnya sekarang kondisinya sudah terhubung dan kita tinggal menyisipkan field-field yang sesuai. Artinya di sini kita masukkan field tanggal, di sini nomor, nama, perusahaan dan data terakhir saya tambahkan alamat. Nah ini berarti data-datanya sudah dimasukkan. Cara mengeceknya Sobat Digitos cukup preview saja. Maka secara otomatis datanya akan berubah sesuai dengan data tabel yang ada di latih 6B. Kita cek seluruh data yang sudah dimasukkan, ini 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8. Artinya file master surat sudah berhasil dikoneksikan dan field-nya sudah dimasukkan dengan benar. Bagaimana jika file datanya berupa file Excel? Nah kita coba ini saya close saja dulu, tidak saya simpan. Saya buka kembali file latih 6 file master surat. Kita cek mailings. Terlihat di sini dalam kondisi tidak aktif artinya belum terhubung dengan file data. Sekarang kita coba hubungkan dengan file Excel. Sama prosesnya select recipients, use an existing list. Diarahkan ke folder tempat file data. Saya pilih yang Excel open. Di Excel ini terdapat tabel juga sama seperti tadi Microsoft Word. Nah, yang membedakan adalah ketika file datanya berupa file Excel, maka akan ditampilkan dulu kotak dialog untuk memilih sheet. Artinya jika datanya banyak, tersebar di banyak sheet di sini akan ditampilkan lebih dari satu sheet. Karena kita datanya hanya di satu sheet, yaitu sheet 1 otomatis tidak ada pilihan lain. Kita langsung oke saja. Sama prosesnya sekarang kondisinya sudah terhubung dan kita tinggal menyisipkan field-field yang sesuai. Artinya disini kita masukkan field tanggal, di sini nomor, nama, perusahaan dan data terakhir saya tambahkan alamat. Nah ini berarti data-datanya sudah dimasukkan. Cara mengeceknya Sobat Digitos cukup preview saja, maka secara otomatis datanya akan berubah sesuai dengan data tabel yang ada di latih 6B. Kita cek seluruh data yang sudah dimasukkan, ini 1 2 3 4 5 6 7 8. Artinya file master surat sudah berhasil di koneksikan dan field-nya sudah dimasukkan dengan benar.
26:00 Saya coba memilih from, jadi menggunakan rentang saja. Saya coba cetak hanya nomor urut 2 hingga nomor urut 5. Jadi yang dicetak nomor 2, 3, 4, dan 5. Ada 4 halaman yang harusnya dicetak atau disimpan. Saya oke. Maka sekarang ditampilkan sebuah dokumen baru namanya letter 1. Dan jika dicek di sini terdiri dari 4 halaman. Ini adalah halaman 1 untuk Ibu Ayu. Kemudian halaman 2, untuk Bapak Ahmad, halaman 3, untuk Bapak Dani dan halaman 4, untuk Ibu Risma.

00:06
Speaker: Di dalam topik yang terakhir ini kita akan mendalami tentang References, di dalamnya ada berbagai hal yang dapat dilakukan, dan kita akan fokus di dalam pembuatan daftar isi, daftar gambar, daftar tabel, dan daftar pustaka.
00:45
Speaker: Ketika membuat sebuah daftar isi secara otomatis, maka Microsoft Word mengharuskan untuk menentukan paragraf style terlebih dahulu dan umumnya biasanya menggunakan settingan Heading 1, Heading 2, dan Heading 3. Langkah berikutnya setelah menentukan heading atau menentukan yang mana judul dan sub judul, maka harus diklik menu references, table of contents. Ada berbagai pilihan yang dapat Sobat Digitos gunakan.
01:34
Speaker: Silahkan Sobat Digitos buka file latihan 7 untuk mendalami tentang proses membuat daftar isi. Terlebih dahulu kita siapkan dulu halaman untuk meletakkan daftar isinya. Prosesnya dari menu layout kemudian break, next page. Di sini kita akan buat untuk daftar isi kemudia

judul kursus: Perform at Work 2 - Self Identity - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Introduksi dari Self-Identity
lesson: Introduksi dari Self-Identity
transkripsi: Good morning, good morning, good morning! Yes! Kembali bersama dengan saya Eloy Zalukhu. Welcome back dalam program Perform at Work with TML. Perform at Work with TML. Di kursus yang pertama kita sudah berbicara bagaimana Perform at Work, yaitu dengan work engagement. Work engagement. Di sana kita sudah berbicara purpose, potential, dan passion. Sekarang di kursus yang kedua kita membahas mengenai self identity. Self identity. Apa itu? Well, kalau diterjemahkan dalam bahasa Indonesia identitas diri. Identitas diri. Kenapa kok penting, sehingga menjadi kursus yang kedua kita, untuk Perform at Work? Well identitas diri yang sejat sangat penting untuk kita miliki dalam bidang apapun. Bagaimana Anda melihat diri sendiri sangat memengaruhi, seberapa baik dan seberapa jauh Anda menjalani kehidupan ini, atau bagaimana tekunnya Anda dalam suatu bidang pekerjaan. Bahkan dapat disimpulkan ini penting, tolong dengarkan baik-baik. Bahkan bisa disimpulkan bahwa kesuksesan dalam bidang apapun, tidak akan pernah melebihi tingkat identitas diri Anda. Kesuksesan dalam bidang apapun, tidak akan pernah melebihi tingkat identitas diri Anda. Nah, kita belajar dari apa yang diajarkan oleh seorang ahli dalam bidang ini. Namanya adalah James Clear. James Clear. Menuliskan sebuah buku yang sangat terkenal, judulnya Atomic Habits. Atomic Habits. Atomic Habits. Dalam buku ini beliau memaparkan tiga lapisan perubahan perilaku. Tiga lapisan perubahan perilaku. Tiga lapisan perubahan perilaku. Anda bisa lihat di layar, ada lingkaran paling luar dengan tulisan hasil, atau results. Apa contohnya? Well, kalau Anda sebagai seorang sales person, maka di akhir setiap bulan Anda dituntut untuk memenuhi target sales di angka tertentu. Kalau Anda di bagian letâ€™s say IT, atau Human Capital, atau Accounting, atau Administration, juga ada job description, dan KPI yang harus Anda penuhi. Itu results, hasil. Untuk mendapatkan hasil, maka perhatikan lingkaran yang kedua. Di situ ada tulisan proses. Proses. Proses. Yaitu apa? Kegiatan sehari-hari, ya toh? Ada SOP yang harus dilakukan, ada aktivitas, ada strategi, ada taktik, yang perlu dikerjakan dengan penuh komitmen, sehingga hasil yang ditetapkan kemudian tercapai. Tetapi perhatikan lingkaran yang paling dalam. Tulisannya identitas. Tulisannya identitas. Then, next, Warriors and Leaders. Warriors and Leaders. Banyak orang yang results-nya, hasilnya di ketahui dengan jelas, dipahami dengan jelas. Wong dia yang bikin, katakanlah 1 miliar per bulan. Ini hanya contoh, yaitu target penjualan 1 miliar per bulan. Ada yang 10 miliar, ada yang 100 miliar, ada yang 100 juta. Kita ambil contoh saja 1 miliar. Bagaimana cara mendapatkannya? Well, di situ ada sales process yang harus diikuti. Contoh leads and referrals. Itu artinya apa? Ada bank data yang harus diprospect, harus di follow up, dan kemudian ketika di follow up, dia kemudian membuat yang namanya proposal, lalu presentasi, dan sampai pada negosiasi. Di mana dia belajar tentang how to handle sales negotiation? Di situ ada objections, keberatan. Di situ ada rejection, bahkan penolakan. Nah, semua proses ini kemudian, dia tahu, dia pahami, karena dia ikut latihannya. Tetapi apakah orang yang sudah tahu results, hasil, tahu proses mengerjakannya? Pasti tekun, komitmen, menjalankan semua proses, tidak, tidak semua, tekun melakukannya. Pertanyaannya adalah Why? Ini question mark. Why? Dan itulah yang dibahas oleh James Clear. Yaitu apa? Identitas seseorang menentukan komitmen dan ketekunannya di dalam menjalankan proses pekerjaannya. Dan proses yang dijalankan menentukan hasil. Identitas seseorang menentukan komitmen dan ketekunannya di dalam menjalankan proses pekerjaannya. Dan proses yang dijalankan menentukan hasil. Ayo kita kembali kepada tema dari program kita ini. Perform. Perform itu seringkali dilihat dari apa? Lingkaran terluar hasil. Hasil. Hasil bisa didapatkan dengan maksimal kalau prosesnya maksimal. Tapi, prosesnya maksimal, kalau identitasnya maksimal.

judul kursus: Perform at Work 2 - Self Identity - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Pembentukan dari Identity
lesson: Pembentukan dari Identity
transkripsi: Anda pasti bertanya apa sih maksud dari identitas ini? Wow, gampang banget! Gampang. Identitas diri itu adalah bagaimana Anda memandang diri sendiri. Saya ulang, ya. Identitas diri bisa juga ada istilah lain citra diri atau gambar diri, itu berbicara tentang bagaimana Anda memandang diri sendiri. How do you see yourself? Apakah Anda memandang diri sebagai seorang sales person yang adalah pasukan khusus yang apa artinya? Pantang menyerah. Semakin tinggi persaingan, semakin menantang ekonomi yang ada, dia justru semakin tekun untuk bekerja keras. Atau Anda merasa diri Anda sebagai sales amatiran. Sales amatiran itu orang-orang yang masuk dalam dunia penjualan karena terpaksa. Dia nyari pekerjaan di berbagai tempat. Ternyata sudah setahun enggak dapat pekerjaan. Lalu, temannya ngomong begini. Itu di perusahaan XYZ lagi cari sales person, tuh. Lu coba aja ngelamar. Siapa tahu keterima. Ngelamarlah dia. Alhamdulillah, diterima. Dia bekerja di sana, tetapi dia tidak punya identitas sebagai seorang tenaga penjual yang hebat, yang efektif, yang produktif, yang pasukan khusus. Dia memandang diri inferior amatiran. Amatiran. Sehingga ketika nanti dia mengalami satu tantangan. Dia ditolak. Dia tidak berhasil mencapai target di bulan pertama. Anda tahu apa yang dia lakukan? Mundur. Dia berhenti. Dia coba lagi pekerjaan yang lain. Di pekerjaan yang lain, dia bisa gagal lagi. Kenapa? Karena identitasnya negatif atau payah. Rekan-rekan, saya berikan contoh yang sangat mudah untuk dipahami. Bayangkan ada dua orang perokok. Kita berikan nama A dan B. Ada berapa orang perokok? Yes, si A dan si B. Mereka sudah merokok selama bertahun-tahun dan suatu hari mereka memutuskan untuk berhenti merokok. Loh, kenapa? Well, we donâ€™t know. Mereka punya alasan. Bisa jadi karena mereka baru saja menikah dan mereka tidak ingin istri dan anak menjadi passive smoker. Dan bisa juga karena ah, ini rokok semakin mahallah, ya. Sudahlah, kita berhenti merokok saja. Atau yang ketiga mungkin saja dokter mengatakan untuk penyakit yang sedang kamu derita, salah satu solusinya adalah berhentilah merokok. Wow, pada prinsipnya mereka sudah 3 bulan berhasil berhenti merokok. Si A dan si B. Keren banget. Kita berikan tepuk tangan. Kemudian memasuki bulan yang keempat, mereka bertemu dengan teman-teman perokok yang dulu sering merokok dengan mereka. Karena selama 3 bulan mereka menjalani proses, mereka tahu prosesnya. Kan hasilnya berhenti merokok. Prosesnya, mereka tahu, minimal ada tiga. Yang pertama jangan bergaul dulu dengan sesama perokok. Yang kedua jangan beli rokok. Karena kalau sudah ada rokok di mobil atau di rumah atau di kantor, ngeliat rokok saja menjadi pemicu untuk mau merokok. Bahkan mereka membuang semua pemicu untuk merokok. Termasuk asbak yang ada di rumah, yang ada di kantor, mereka buang. Dan mereka berhasil selama 3 bulan. Bulan yang keempat, dalam satu acara mereka bertemu dengan teman-teman perokok dan perhatikan percakapan mereka. Perokok Teman-teman mereka mengatakan begini. Ayo, A. Kan tadi namanya A dan B. Ayo, A. Ngerokok, A. Lalu, si A merespon ajakan itu dengan kalimat berikut. Dengarkan baik-baik. Konsentrasi, fokus kalimat ini penting sekali. Si A menjawab, sorry, bro, aku sedang berusaha berhenti merokok nih. Itu jawaban si A. Lalu, teman-teman perokok juga menawarkan rokok kepada si B. Perhatikan jawaban si B. Sorry, bro, aku bukan perokok. Dulu aku memang seorang perokok, tetapi sekarang aku bukan seorang perokok. I am not a smoker anymore. Aku bukan seorang perokok. Nah, dengarkan baik-baik dan jawab pertanyaan saya. Menurut Anda, siapa di antara si A dan si B yang akan tekun menjalani proses berhenti merokok itu sehingga bertahun-tahun kemudian berhasil total quit smoking? Berhenti merokok, si A atau si B? Saya sudah menanyakan ini di berbagai training yang kami lakukan di berbagai tempat dan jawabannya benar. Si B yang tekun. Komitmen menjalani proses berhenti merokok. Loh, kok bisa? Jawabannya sederhana. Perhatikan respon jawaban si A. Dia mengatakan begini. Sorry, bro, aku sedang berusaha berhenti merokok nih. Kalimat ini, itu menunjukkan identitas diri si A. Bagaimana A memandang dirinya dengan kalimat, sorry, bro, aku sedang berusaha berhenti merokok nih. Si A memandang dirinya sebagai perokok. Ya, perokok. Dia memandang dirinya sebagai perokok yang sedang berusaha berhenti merokok. Namanya juga berusaha ya. Kompromi dikit-dikit ya enggak apa-apa kali. No wonder. Tidak heran kalau kemudian hari berikutnya atau minggu berikutnya si A tergoda untuk kembali merokok. Beda banget dengan si B. Lihat jawabannya. Sorry, bro, aku bukan perokok. Dulu aku perokok, tetapi sekarang aku bukan perokok. Si B memandang dirinya bukan sebagai perokok. Itulah sebab kenapa dia tidak lagi jatuh dalam godaan rokok. Itu contoh yang sederhana. Mengenai rokok, bisa gunakan contoh-contoh yang lain.

judul kursus: Perform at Work 2 - Self Identity - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Self-Identity, Kebiasaan, dan Cara Memandang Diri
lesson: Self-Identity, Kebiasaan, dan Cara Memandang Diri
transkripsi: Ingat ya, identitas negatif menciptakan kebiasaan buruk, dan kebiasaan buruk memperkuat identitas negatif. Saya ulang kalimat ini, dengarkan baik-baik, penting banget dan bahkan kalau Anda bertanya, Pak Eloi, Coach Eloi dari pengajaran TML, Theocentric Motivation and Leadership Salah satu yang paling penting untuk dipahami agar bisa mengubah perilaku manusia, mengubah kebiasaan, menjadi semakin baik agar perform at work. Apa itu? Maka ini yang dikoros kedua ini, namanya self identity. The way you see yourself. Dan itu enggak bisa dibantu oleh siapa pun. Iya. Orang tua tidak bisa membantu, pasangan tidak bisa membantu, perusahaan tidak bisa membantu, kecuali melalui informasi referensi seperti ini. Informasi dan referensi seperti ini kemudian nanti bisa membentuk identitas seseorang. Perhatikan kalimat ini. Identitas negatif Artinya apa? Kalau Anda melihat diri negatif. Misalnya, wah aku memang seringkali gagal kok dalam penjualan atau aku memang bukan seorang supervisor yang hebat, aku memang bukan seorang partner bisnis yang hebat, atau merasa, aku tuh memang enggak jago kok akunting atau emm, kalau bicara mengenai IT, apalagi Chat GPT, dengan disrupsi, dengan teknologi yang semakin berkembang, ahh, aku ini kan jadul, aku ini enggak suka hal-hal yang hubungannya dengan IT. Kalau Anda sudah memiliki paradigma dan belief system dan identitas negatif seperti demikian, enggak mungkin dong, kemudian menjalani proses untuk belajar ilmu-ilmu yang baru. Jadi, identitas negatif menciptakan kebiasaan buruk. Dengarkan, kebiasaan buruk memperkuat identitas negatif. Ini powerful banget. Karena itu, coba pikir-pikir nih. Bagaimana cara Anda memandang diri saat ini dalam pekerjaan? Ya? Apakah Anda merasa diri sebagai seorang star, seorang bintang yang dipercaya oleh atasan, dipercaya oleh anggota tim atau justru yang tidak reliable, tidak bisa diandalkan, dikasih pekerjaan, Enggak pernah selesai tepat pada waktunya, udah kagak selesai, enggak kasih report pula, nunggu atasan mesti nanya-nanya, nanya-nanya. How do you see yourself? Yang aku tahu adalah seseorang melakukan perilaku tertentu secara berulang. Oke? Seseorang melakukan perilaku tertentu, secara berulang, artinya sudah jadi habit kebiasaan. Itu karena apa? Karena ditentukan oleh bagaimana dia memandang dirinya. Bagaimana dia memandang dirinya. Karena itu jika Anda ingin mengubah apa yang Anda lakukan atau Anda mau mengubah habit. Caranya bagaimana? Ubahlah bagaimana Anda memandang diri sendiri. Wow, man, this is so good, this is so good. Perilaku yang diulang-ulang menjadi kebiasaan. Ada kebiasaan baik, ada kebiasaan buruk. Tentu kita mau kebiasaan baik seperti rajin, jujur, kreatif, inisiatif, inovatif, bertanggung jawab, supaya apa ini? Supaya kita bisa perform at work. Tapi, tidak mungkin seseorang punya kebiasaan atau perilaku yang hebat-hebat tadi, kalau dia memandang dirinya negatif. Itulah sebab saya keliling berbagai perusahaan sejak tahun 2005, dan khususnya kepada teman-teman sales person, saya diundang oleh klien, lalu mereka mengatakan begini, Pak Eloi. Kita ini mau memberikan award, penghargaan, termasuk trip jalan-jalan ke luar negeri untuk tim sales kita, untuk agency, untuk agen-agen kita. Nah, tapi Pak Eloi, kami ini punya sebuah tantangan. Apa itu Bapak Ibu? Nah, lalu mereka mengatakan begini. Nanti lihat ya orang-orang yang kita panggil ke panggung, kita serahkan hadiah, orang-orang itu sama persis dengan orang-orang tahun lalu, Pak. Dan orang-orang yang tahun lalu itu, sama persis dengan tahun-tahun sebelumnya. Maksudnya begini, Pak Eloi, orang yang dapat hadiah, orang yang achieve target. Dia lagi, dia lagi, dia lagi yang perform at work. Dia lagi, dia lagi. Ayo lah, Pak Eloi, bantu kita seminar, training supaya yang lain, yang tidak pernah mendapatkan hadiah, yang tidak pernah capai target, bisa capai target. Oh, keren banget permintaannya. And thatâ€™s what we do. Memang itu tanggung jawab dari itulah panggilan pekerjaan kami sebagai seorang trainer, motivator, coach, consultant.

judul kursus: Perform at Work 2 - Self Identity - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Membentuk Self-Identity yang Positif
lesson: Membentuk Self-Identity yang Positif
transkripsi: Politisi yang baik, pengusaha yang baik, pemimpin yang baik, sales person yang baik, karyawan yang hebat. Itu punya cara pandang diri yang berbeda dengan orang yang tidak perform. Jadi, kembali perform at work, using TML with TML, setelah menemukan purpose. Telah menemukan potensi, dan Anda punya passion. Make sure to never excess work your leaders. Anda memandang diri dengan baik, dengan positif. Why? Dengarkan kalimat berikutnya. Karena identitas positif menciptakan kebiasaan baik, kebiasaan baik memperkuat identitas positif. Saya ulang dan bahkan saya minta Anda. Anda tuliskan kalimat ini, tempelkan di tembok di depan Anda bekerja, dan tempelkan di kamar mandi, tempelkan di kamar tidur, bahkan ajarkan kepada anak-anak di rumah kalau belum berkeluarga. Sampaikan kepada rekan-rekan yang tidak ikut program ini. Ini loh kalimatnya. Identitas positif. Positive identity, menciptakan kebiasaan baik. Create good habits. Dan good habits memperkuat identitas positif. Memperkuat identitas positif. Karena itu, rekan-rekan, sealian, bagaimana kalau sekarang Anda putuskan. Anda mau punya identitas positif seperti apa? Saya berikan contoh, ada tiga kata. Kata yang pertama, credible. Kata yang kedua, competent. Kata yang ketiga, collaborative. Yes, 3C ini akan menolong Anda untuk kemudian memandang diri sebagai orang yang jujur. Can credible. Now, do you see yourself sebagai seorang yang jujur. If you see yourself sebagai seorang yang jujur, ketika Anda diajak untuk suap, menyuap, gratifikasi dan bahkan selingkuh, tidak semua pada pasangan Anda, Anda, I guarantee you, Anda tidak mudah untuk jatuh. Kenapa? Karena Anda melihat diri sebagai orang yang jujur. Jujur itu apa? Satu kata dengan perbuatan. What you do when no one see. Apa yang Anda lakukan pada saat tidak ada seorang pun yang melihat, termasuk pasangan kita. Tidak melihat ketika kita keluar kota, CCTV, bos tidak melihat kita ketika kita lagi trip keluar kota. What you do when no one see? Itu adalah dirimu dan diriku yang sebenarnya, dan itu hanya bisa dijaga kalau dimulai dengan apa? Identitas diri. Itu juga bisa disebut sebagai personal values. Credible, competent. Do you see yourself as a competent person? Dan, do you see yourself sebagai seorang yang bisa berkolaborasi dengan siapa pun, apa pun agamanya, apa pun sukunya, apa pun tipe kepribadiannya, preferensi politiknya, preferensi seksualitasnya, dia sosial ekonominya bagaimana? Doesn't matter. Anda dan saya bisa bekerja sama. Why? Karena, that is your identity. Identitas saya, 3C, credible, competent, collaborative. Bagi seorang sales person, Anda mesti punya identitas yang mendukung Anda menjadi seorang sales warrior. Bagi seorang leader, supervisor, manager, apalagi sampai level direksi, Anda juga mesti punya identitas yang mendukung Anda menjadi seorang pemimpin yang hebat, dan bagi semua orang, staf, karyawan, pegawai di manapun berada. If you truly, truly aiming to perform at work, you have no choice. Tetapi, pikirkan identitas positif untuk diri Anda sendiri. Entah itu mulai dari kata jujur atau kata rajin, semangat. Bayangkan kalau Anda sudah mengatakan, aku punya identitas diri, semangat. Maka, di tengah-tengah kondisi yang paling menyedihkan sekalipun, Anda bisa menemukan alasan untuk tetap semangat. So, saya akan simpulkan. Identitas negatif menciptakan kebiasaan buruk, kebiasaan buruk memperkuat identitas negatif. Good news, kabar baiknya adalah identitas positif menciptakan kebiasaan baik, dan kebiasaan baik memperkuat identitas positif. Kita akan bertemu di kursus yang ketiga. Until then, remember inspire people, develop leaders, transform organizational culture, sampai jumpa! Siap!

judul kursus: Perform at Work 2 - Self Identity - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Good morning, good morning, good morning! Yes! Kembali bersama dengan saya Eloy Zalukhu. Welcome back dalam program Perform at Work with TML. Perform at Work with TML. Di kursus yang pertama kita sudah berbicara bagaimana Perform at Work, yaitu dengan work engagement. Work engagement. Di sana kita sudah berbicara purpose, potential, dan passion. Sekarang di kursus yang kedua kita membahas mengenai self identity. Self identity. Apa itu? Well, kalau diterjemahkan dalam bahasa Indonesia identitas diri. Identitas diri. Kenapa kok penting, sehingga menjadi kursus yang kedua kita, untuk Perform at Work? Well identitas diri yang sejat sangat penting untuk kita miliki dalam bidang apapun. Bagaimana Anda melihat diri sendiri sangat memengaruhi, seberapa baik dan seberapa jauh Anda menjalani kehidupan ini, atau bagaimana tekunnya Anda dalam suatu bidang pekerjaan. Bahkan dapat disimpulkan ini penting, tolong dengarkan baik-baik. Bahkan bisa disimpulkan bahwa kesuksesan dalam bidang apapun, tidak akan pernah melebihi tingkat identitas diri Anda. Kesuksesan dalam bidang apapun, tidak akan pernah melebihi tingkat identitas diri Anda. Nah, kita belajar dari apa yang diajarkan oleh seorang ahli dalam bidang ini. Namanya adalah James Clear. James Clear. Menuliskan sebuah buku yang sangat terkenal, judulnya Atomic Habits. Atomic Habits. Atomic Habits. Dalam buku ini beliau memaparkan tiga lapisan perubahan perilaku. Tiga lapisan perubahan perilaku. Tiga lapisan perubahan perilaku. Anda bisa lihat di layar, ada lingkaran paling luar dengan tulisan hasil, atau results. Apa contohnya? Well, kalau Anda sebagai seorang sales person, maka di akhir setiap bulan Anda dituntut untuk memenuhi target sales di angka tertentu. Kalau Anda di bagian letâ€™s say IT, atau Human Capital, atau Accounting, atau Administration, juga ada job description, dan KPI yang harus Anda penuhi. Itu results, hasil. Untuk mendapatkan hasil, maka perhatikan lingkaran yang kedua. Di situ ada tulisan proses. Proses. Proses. Yaitu apa? Kegiatan sehari-hari, ya toh? Ada SOP yang harus dilakukan, ada aktivitas, ada strategi, ada taktik, yang perlu dikerjakan dengan penuh komitmen, sehingga hasil yang ditetapkan kemudian tercapai. Tetapi perhatikan lingkaran yang paling dalam. Tulisannya identitas. Tulisannya identitas. Then, next, Warriors and Leaders. Warriors and Leaders. Banyak orang yang results-nya, hasilnya di ketahui dengan jelas, dipahami dengan jelas. Wong dia yang bikin, katakanlah 1 miliar per bulan. Ini hanya contoh, yaitu target penjualan 1 miliar per bulan. Ada yang 10 miliar, ada yang 100 miliar, ada yang 100 juta. Kita ambil contoh saja 1 miliar. Bagaimana cara mendapatkannya? Well, di situ ada sales process yang harus diikuti. Contoh leads and referrals. Itu artinya apa? Ada bank data yang harus diprospect, harus di follow up, dan kemudian ketika di follow up, dia kemudian membuat yang namanya proposal, lalu presentasi, dan sampai pada negosiasi. Di mana dia belajar tentang how to handle sales negotiation? Di situ ada objections, keberatan. Di situ ada rejection, bahkan penolakan. Nah, semua proses ini kemudian, dia tahu, dia pahami, karena dia ikut latihannya. Tetapi apakah orang yang sudah tahu results, hasil, tahu proses mengerjakannya? Pasti tekun, komitmen, menjalankan semua proses, tidak, tidak semua, tekun melakukannya. Pertanyaannya adalah Why? Ini question mark. Why? Dan itulah yang dibahas oleh James Clear. Yaitu apa? Identitas seseorang menentukan komitmen dan ketekunannya di dalam menjalankan proses pekerjaannya. Dan proses yang dijalankan menentukan hasil. Identitas seseorang menentukan komitmen dan ketekunannya di dalam menjalankan proses pekerjaannya. Dan proses yang dijalankan menentukan hasil. Ayo kita kembali kepada tema dari program kita ini. Perform. Perform itu seringkali dilihat dari apa? Lingkaran terluar hasil. Hasil. Hasil bisa didapatkan dengan maksimal kalau prosesnya maksimal. Tapi, prosesnya maksimal, kalau identitasnya maksimal.

Anda pasti bertanya apa sih maksud dari identitas ini? Wow, gampang banget! Gampang. Identitas diri itu adalah bagaimana Anda memandang diri sendiri. Saya ulang, ya. Identitas diri bisa juga ada istilah lain citra diri atau gambar diri, itu berbicara tentang bagaimana Anda memandang diri sendiri. How do you see yourself? Apakah Anda memandang diri sebagai seorang sales person yang adalah pasukan khusus yang apa artinya? Pantang menyerah. Semakin tinggi persaingan, semakin menantang ekonomi yang ada, dia justru semakin tekun untuk bekerja keras. Atau Anda merasa diri Anda sebagai sales amatiran. Sales amatiran itu orang-orang yang masuk dalam dunia penjualan karena terpaksa. Dia nyari pekerjaan di berbagai tempat. Ternyata sudah setahun enggak dapat pekerjaan. Lalu, temannya ngomong begini. Itu di perusahaan XYZ lagi cari sales person, tuh. Lu coba aja ngelamar. Siapa tahu keterima. Ngelamarlah dia. Alhamdulillah, diterima. Dia bekerja di sana, tetapi dia tidak punya identitas sebagai seorang tenaga penjual yang hebat, yang efektif, yang produktif, yang pasukan khusus. Dia memandang diri inferior amatiran. Amatiran. Sehingga ketika nanti dia mengalami satu tantangan. Dia ditolak. Dia tidak berhasil mencapai target di bulan pertama. Anda tahu apa yang dia lakukan? Mundur. Dia berhenti. Dia coba lagi pekerjaan yang lain. Di pekerjaan yang lain, dia bisa gagal lagi. Kenapa? Karena identitasnya negatif atau payah. Rekan-rekan, saya berikan contoh yang sangat mudah untuk dipahami. Bayangkan ada dua orang perokok. Kita berikan nama A dan B. Ada berapa orang perokok? Yes, si A dan si B. Mereka sudah merokok selama bertahun-tahun dan suatu hari mereka memutuskan untuk berhenti merokok. Loh, kenapa? Well, we donâ€™t know. Mereka punya alasan. Bisa jadi karena mereka baru saja menikah dan mereka tidak ingin istri dan anak menjadi passive smoker. Dan bisa juga karena ah, ini rokok semakin mahallah, ya. Sudahlah, kita berhenti merokok saja. Atau yang ketiga mungkin saja dokter mengatakan untuk penyakit yang sedang kamu derita, salah satu solusinya adalah berhentilah merokok. Wow, pada prinsipnya mereka sudah 3 bulan berhasil berhenti merokok. Si A dan si B. Keren banget. Kita berikan tepuk tangan. Kemudian memasuki bulan yang keempat, mereka bertemu dengan teman-teman perokok yang dulu sering merokok dengan mereka. Karena selama 3 bulan mereka menjalani proses, mereka tahu prosesnya. Kan hasilnya berhenti merokok. Prosesnya, mereka tahu, minimal ada tiga. Yang pertama jangan bergaul dulu dengan sesama perokok. Yang kedua jangan beli rokok. Karena kalau sudah ada rokok di mobil atau di rumah atau di kantor, ngeliat rokok saja menjadi pemicu untuk mau merokok. Bahkan mereka membuang semua pemicu untuk merokok. Termasuk asbak yang ada di rumah, yang ada di kantor, mereka buang. Dan mereka berhasil selama 3 bulan. Bulan yang keempat, dalam satu acara mereka bertemu dengan teman-teman perokok dan perhatikan percakapan mereka. Perokok Teman-teman mereka mengatakan begini. Ayo, A. Kan tadi namanya A dan B. Ayo, A. Ngerokok, A. Lalu, si A merespon ajakan itu dengan kalimat berikut. Dengarkan baik-baik. Konsentrasi, fokus kalimat ini penting sekali. Si A menjawab, sorry, bro, aku sedang berusaha berhenti merokok nih. Itu jawaban si A. Lalu, teman-teman perokok juga menawarkan rokok kepada si B. Perhatikan jawaban si B. Sorry, bro, aku bukan perokok. Dulu aku memang seorang perokok, tetapi sekarang aku bukan seorang perokok. I am not a smoker anymore. Aku bukan seorang perokok. Nah, dengarkan baik-baik dan jawab pertanyaan saya. Menurut Anda, siapa di antara si A dan si B yang akan tekun menjalani proses berhenti merokok itu sehingga bertahun-tahun kemudian berhasil total quit smoking? Berhenti merokok, si A atau si B? Saya sudah menanyakan ini di berbagai training yang kami lakukan di berbagai tempat dan jawabannya benar. Si B yang tekun. Komitmen menjalani proses berhenti merokok. Loh, kok bisa? Jawabannya sederhana. Perhatikan respon jawaban si A. Dia mengatakan begini. Sorry, bro, aku sedang berusaha berhenti merokok nih. Kalimat ini, itu menunjukkan identitas diri si A. Bagaimana A memandang dirinya dengan kalimat, sorry, bro, aku sedang berusaha berhenti merokok nih. Si A memandang dirinya sebagai perokok. Ya, perokok. Dia memandang dirinya sebagai perokok yang sedang berusaha berhenti merokok. Namanya juga berusaha ya. Kompromi dikit-dikit ya enggak apa-apa kali. No wonder. Tidak heran kalau kemudian hari berikutnya atau minggu berikutnya si A tergoda untuk kembali merokok. Beda banget dengan si B. Lihat jawabannya. Sorry, bro, aku bukan perokok. Dulu aku perokok, tetapi sekarang aku bukan perokok. Si B memandang dirinya bukan sebagai perokok. Itulah sebab kenapa dia tidak lagi jatuh dalam godaan rokok. Itu contoh yang sederhana. Mengenai rokok, bisa gunakan contoh-contoh yang lain.

Ingat ya, identitas negatif menciptakan kebiasaan buruk, dan kebiasaan buruk memperkuat identitas negatif. Saya ulang kalimat ini, dengarkan baik-baik, penting banget dan bahkan kalau Anda bertanya, Pak Eloi, Coach Eloi dari pengajaran TML, Theocentric Motivation and Leadership Salah satu yang paling penting untuk dipahami agar bisa mengubah perilaku manusia, mengubah kebiasaan, menjadi semakin baik agar perform at work. Apa itu? Maka ini yang dikoros kedua ini, namanya self identity. The way you see yourself. Dan itu enggak bisa dibantu oleh siapa pun. Iya. Orang tua tidak bisa membantu, pasangan tidak bisa membantu, perusahaan tidak bisa membantu, kecuali melalui informasi referensi seperti ini. Informasi dan referensi seperti ini kemudian nanti bisa membentuk identitas seseorang. Perhatikan kalimat ini. Identitas negatif Artinya apa? Kalau Anda melihat diri negatif. Misalnya, wah aku memang seringkali gagal kok dalam penjualan atau aku memang bukan seorang supervisor yang hebat, aku memang bukan seorang partner bisnis yang hebat, atau merasa, aku tuh memang enggak jago kok akunting atau emm, kalau bicara mengenai IT, apalagi Chat GPT, dengan disrupsi, dengan teknologi yang semakin berkembang, ahh, aku ini kan jadul, aku ini enggak suka hal-hal yang hubungannya dengan IT. Kalau Anda sudah memiliki paradigma dan belief system dan identitas negatif seperti demikian, enggak mungkin dong, kemudian menjalani proses untuk belajar ilmu-ilmu yang baru. Jadi, identitas negatif menciptakan kebiasaan buruk. Dengarkan, kebiasaan buruk memperkuat identitas negatif. Ini powerful banget. Karena itu, coba pikir-pikir nih. Bagaimana cara Anda memandang diri saat ini dalam pekerjaan? Ya? Apakah Anda merasa diri sebagai seorang star, seorang bintang yang dipercaya oleh atasan, dipercaya oleh anggota tim atau justru yang tidak reliable, tidak bisa diandalkan, dikasih pekerjaan, Enggak pernah selesai tepat pada waktunya, udah kagak selesai, enggak kasih report pula, nunggu atasan mesti nanya-nanya, nanya-nanya. How do you see yourself? Yang aku tahu adalah seseorang melakukan perilaku tertentu secara berulang. Oke? Seseorang melakukan perilaku tertentu, secara berulang, artinya sudah jadi habit kebiasaan. Itu karena apa? Karena ditentukan oleh bagaimana dia memandang dirinya. Bagaimana dia memandang dirinya. Karena itu jika Anda ingin mengubah apa yang Anda lakukan atau Anda mau mengubah habit. Caranya bagaimana? Ubahlah bagaimana Anda memandang diri sendiri. Wow, man, this is so good, this is so good. Perilaku yang diulang-ulang menjadi kebiasaan. Ada kebiasaan baik, ada kebiasaan buruk. Tentu kita mau kebiasaan baik seperti rajin, jujur, kreatif, inisiatif, inovatif, bertanggung jawab, supaya apa ini? Supaya kita bisa perform at work. Tapi, tidak mungkin seseorang punya kebiasaan atau perilaku yang hebat-hebat tadi, kalau dia memandang dirinya negatif. Itulah sebab saya keliling berbagai perusahaan sejak tahun 2005, dan khususnya kepada teman-teman sales person, saya diundang oleh klien, lalu mereka mengatakan begini, Pak Eloi. Kita ini mau memberikan award, penghargaan, termasuk trip jalan-jalan ke luar negeri untuk tim sales kita, untuk agency, untuk agen-agen kita. Nah, tapi Pak Eloi, kami ini punya sebuah tantangan. Apa itu Bapak Ibu? Nah, lalu mereka mengatakan begini. Nanti lihat ya orang-orang yang kita panggil ke panggung, kita serahkan hadiah, orang-orang itu sama persis dengan orang-orang tahun lalu, Pak. Dan orang-orang yang tahun lalu itu, sama persis dengan tahun-tahun sebelumnya. Maksudnya begini, Pak Eloi, orang yang dapat hadiah, orang yang achieve target. Dia lagi, dia lagi, dia lagi yang perform at work. Dia lagi, dia lagi. Ayo lah, Pak Eloi, bantu kita seminar, training supaya yang lain, yang tidak pernah mendapatkan hadiah, yang tidak pernah capai target, bisa capai target. Oh, keren banget permintaannya. And thatâ€™s what we do. Memang itu tanggung jawab dari itulah panggilan pekerjaan kami sebagai seorang trainer, motivator, coach, consultant.

Politisi yang baik, pengusaha yang baik, pemimpin yang baik, sales person yang baik, karyawan yang hebat. Itu punya cara pandang diri yang berbeda dengan orang yang tidak perform. Jadi, kembali perform at work, using TML with TML, setelah menemukan purpose. Telah menemukan potensi, dan Anda punya passion. Make sure to never excess work your leaders. Anda memandang diri dengan baik, dengan positif. Why? Dengarkan kalimat berikutnya. Karena identitas positif menciptakan kebiasaan baik, kebiasaan baik memperkuat identitas positif. Saya ulang dan bahkan saya minta Anda. Anda tuliskan kalimat ini, tempelkan di tembok di depan Anda bekerja, dan tempelkan di kamar mandi, tempelkan di kamar tidur, bahkan ajarkan kepada anak-anak di rumah kalau belum berkeluarga. Sampaikan kepada rekan-rekan yang tidak ikut program ini. Ini loh kalimatnya. Identitas positif. Positive identity, menciptakan kebiasaan baik. Create good habits. Dan good habits memperkuat identitas positif. Memperkuat identitas positif. Karena itu, rekan-rekan, sealian, bagaimana kalau sekarang Anda putuskan. Anda mau punya identitas positif seperti apa? Saya berikan contoh, ada tiga kata. Kata yang pertama, credible. Kata yang kedua, competent. Kata yang ketiga, collaborative. Yes, 3C ini akan menolong Anda untuk kemudian memandang diri sebagai orang yang jujur. Can credible. Now, do you see yourself sebagai seorang yang jujur. If you see yourself sebagai seorang yang jujur, ketika Anda diajak untuk suap, menyuap, gratifikasi dan bahkan selingkuh, tidak semua pada pasangan Anda, Anda, I guarantee you, Anda tidak mudah untuk jatuh. Kenapa? Karena Anda melihat diri sebagai orang yang jujur. Jujur itu apa? Satu kata dengan perbuatan. What you do when no one see. Apa yang Anda lakukan pada saat tidak ada seorang pun yang melihat, termasuk pasangan kita. Tidak melihat ketika kita keluar kota, CCTV, bos tidak melihat kita ketika kita lagi trip keluar kota. What you do when no one see? Itu adalah dirimu dan diriku yang sebenarnya, dan itu hanya bisa dijaga kalau dimulai dengan apa? Identitas diri. Itu juga bisa disebut sebagai personal values. Credible, competent. Do you see yourself as a competent person? Dan, do you see yourself sebagai seorang yang bisa berkolaborasi dengan siapa pun, apa pun agamanya, apa pun sukunya, apa pun tipe kepribadiannya, preferensi politiknya, preferensi seksualitasnya, dia sosial ekonominya bagaimana? Doesn't matter. Anda dan saya bisa bekerja sama. Why? Karena, that is your identity. Identitas saya, 3C, credible, competent, collaborative. Bagi seorang sales person, Anda mesti punya identitas yang mendukung Anda menjadi seorang sales warrior. Bagi seorang leader, supervisor, manager, apalagi sampai level direksi, Anda juga mesti punya identitas yang mendukung Anda menjadi seorang pemimpin yang hebat, dan bagi semua orang, staf, karyawan, pegawai di manapun berada. If you truly, truly aiming to perform at work, you have no choice. Tetapi, pikirkan identitas positif untuk diri Anda sendiri. Entah itu mulai dari kata jujur atau kata rajin, semangat. Bayangkan kalau Anda sudah mengatakan, aku punya identitas diri, semangat. Maka, di tengah-tengah kondisi yang paling menyedihkan sekalipun, Anda bisa menemukan alasan untuk tetap semangat. So, saya akan simpulkan. Identitas negatif menciptakan kebiasaan buruk, kebiasaan buruk memperkuat identitas negatif. Good news, kabar baiknya adalah identitas positif menciptakan kebiasaan baik, dan kebiasaan baik memperkuat identitas positif. Kita akan bertemu di kursus yang ketiga. Until then, remember inspire people, develop leaders, transform organizational culture, sampai jumpa! Siap!

judul kursus: Microsoft Excel Advanced - Digitos ClassRoom
nama institusi: Digitos ClassRoom
chapter: External Data
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Sobat Digitos, pada course kali ini kita akan mempelajari lebih lanjut tentang bagaimana penggunaan Microsoft Excel dalam mengolah data. Dan sebagai prasyarat awal sebelum belajar lebih lanjut diharapkan sobat Digitos sudah menguasai teknik-teknik dasar penggunaan Microsoft Excel. Di topik yang pertama ini, kita akan berkenalan dengan data-data eksternal yang ada di luar tabel Microsoft Excel. Ada berbagai jenis data eksternal yang nanti bisa kita kelola baik itu berupa teks, ataupun CSV ataupun PDF, dan berbagai jenis lainnya. 01:15 Yang pertama kita akan mencoba proses copy paste data. Ini proses yang sudah pasti sering kali dilakukan, dan sebagai mudahnya, biasanya untuk copy kita menekan tombol Ctrl+C pada keyboard kemudian proses menempelkannya kita menekan tombol Ctrl+V pada keyboard. Tetapi dengan proses yang standar tadi, kerap kali kita jumpai kendala-kendala karena ternyata kondisinya berbeda-beda. Oleh sebab itu, sekarang kita akan mencoba proses paste spesial. Di dalam paste spesial ini, proses menempelkan data terbagi menjadi 3 kategori. Yang pertama adalah bagaimana kita menempelkan data dalam kategori paste, kemudian kita pun dapat menempelkan data disertai dengan operasi dasar perhitungan yang disediakan dalam perintah add, kemudian subtract, multiply, dan divide. Dan satu lagi ada keunikan dari paste spesial ini, yaitu kita bisa berinteraksi dengan posisi kolom baris dan sel yang berisi data yang kosong. 02:55 Silakan dibuka file Latih 1.xlsx sebagai sarana belajar memahami proses copy paste ini. Sebagai langkah awal, kita akan melihat bagaimana proses copy paste yang standar yang biasanya dilakukan oleh kebanyakan orang. Pertama kita seleksi dulu data yang akan di-copy kemudian tekan Ctrl+C pada keyboard atau boleh juga dengan klik icon copy seperti ini. Selanjutnya tentukan sel tujuan, misalnya saya klik di sel J7 ini. Kemudian paste atau Ctrl+V pada keyboard. Nah, terlihat di sini sobat Digitos, ternyata hasilnya jadi keliru, karena memang standarnya yang di-copy adalah formula, kemudian format data dan desain tabelnya. Nah, ini ikut di-copy juga. Oleh sebab itu, ada beberapa teknik copy paste yang harus dikuasai agar hal seperti ini tidak terjadi. Baik, kita coba saya seleksi lagi, kemudian copy. Saya tentukan sel yang menjadi tujuan. tetapi tidak diklik paste secara langsung. Saya klik, pilih paste. Kemudian perhatikan di bawah sini ini ada beberapa pilihan model paste yang dapat digunakan. Sebagai contoh, di sini ada paste sebagai formula, artinya hanya menempelkan formulanya saja, hanya rumusnya saja. Ada juga di sini no border. Ditempelkan rumusnya, format data, tetapi bingkainya atau garis tabelnya tidak ditampilkan. Bagaimana jika ingin hanya datanya saja? bisa dipilih value di sini. Ada pilihan paste value. Baik, agar lebih lengkap lagi, boleh kita langsung ke paste spesial. Nah, di sini sobat Digitos bisa memilih misalnya value yang tadi, maka akan ditampilkan hanya datanya saja, kita coba. Saya oke. Nah, terlihat di sini sobat Digitos yang ditampilkan ternyata hanya datanya saja tanpa menyertakan format data dan format tabelnya. Itu yang pertama paste value. Bagaimana untuk kebutuhan yang lain? Nah, kita coba. Ee bisakah kita seperti sebelumnya, bisa memberikan operasi perhitungan. Tadi di awal kita sudah bahas ada yang ee posisi add, subtract seperti itu. Boleh kita coba. Misalnya di sini, saya seleksi, kemudian copy. Saya akan paste dan tambahkan ke nilai yang sudah ada di kolom J ini. Berarti saya paste. Kemudian paste spesial. Hanya valuenya saja. Dan operation-nya misalnya saya ee berikan add. Saya add maka harusnya menjadi ditambahkan. Kita coba. Nah, yang tadinya Rp2.000.000 sekarang jadi Rp10.000.000. Karena ditambahkan dengan data yang baru. Berikutnya kita coba lagi. Misalnya data ini akan ditimpa ulang dengan saldo akhir. Kita akan timpa dengan saldo akhir tetapi kita lihat, di dalam saldo akhir ini ada data yang blank, ada data yang kosong. Kita berharap data kosong ini tidak akan menimpa data yang memang ada di sini. Kita coba. Saya copy, letakkan di target, saya paste spesial, value. Nah, di sini saya pilih skip blank. Karena normalnya jika tidak skip blank kan ini akan tertimpa, jadi data kosong. Untuk melihatnya boleh kita coba dulu. Saya oke. Maka jadi kosong datanya dan itu tidak kita inginkan misalnya. Nah, kita coba lagi berarti saya pilih paste spesial. Value tetapi dengan mengaktifkan skip blanks. Artinya data yang kosong kita skip. Saya oke. Nah, terlihat data yang Rp1.500.000 ini tidak menjadi data kosong, karena kita memilih skip blanks. 08:19 Selanjutnya kita coba ee kondisi terakhir. Bagaimana posisi row dan baris? Bisakah posisi yang kolom seperti ini? Kita tukar menjadi posisi baris? Ah, caranya sama, kita copy saja. Kemudian letakkan di area tujuan, misalnya saya letakkan di sel K6. Kemudian paste spesial. Nah, di sini ada pilihan transpose. Artinya posisinya akan berbalik yang tadinya berupa kolom menjadi baris. Kita oke. Nah, sekarang dia melebar ke samping, yang tadinya berupa kolom ke bawah, sekarang dari kiri ke kanan. 09:16 Setelah sebelumnya belajar tentang bagaimana copy paste. Kali ini kita akan mencoba meng-import data dalam format lain. Dalam case-nya nanti kita akan menggunakan Latih2.txt untuk mencoba meng-import data. Prosesnya nanti sederhana sobat Digitos, kita hanya perlu menyiapkan ee sebuah file txt yang tentu saja di course ini sudah disediakan ada di dalam ee bahan ajar di dalam announcement atau keterangan awal dari course ini, silakan diunduh terlebih dahulu. Kemudian proses importing-nya, nanti kita akan melalui menu data. Kemudian get data, from file dan dicari pilihan TXT. Karena ee resource kita adalah formatnya TXT. 10:19 Sekarang kita akan belajar bagaimana meng-import data dari format teks ke dalam spreadsheet. Silakan sobat Digitos siapkan dokumen yang kosong. Kemudian kita langsung masuk ke menu data. Dipilih get data, from file, kita pilih yang TXT, yang teks atau CSV. Nah, sebenarnya selain dari tombol get data bisa juga sobat Digitos langsung memilih from text or CSV. Untuk langkah-langkahnya ee bisa melalui tadi yang sudah kita coba get data from file kemudian from text or CSV. Selanjutnya silakan diarahkan ke bahan ajar di sana sudah disiapkan ada file teks yaitu Latih2.txt. Kemudian diklik tombol import. Secara otomatis, Excel akan mengenali data. Kemudian akan mencoba memahami juga delimiter-nya apakah berupa step, space, koma, colon, semicolon, dan sebagainya secara otomatis. Jadi benar-benar sangat dimudahkan. Dan hasilnya nanti bisa langsung ditampilkan sebagai data tabel. Jika sudah terlihat seperti ini langsung saja diklik tombol load. 11:57 Bagaimana jika kita memiliki format file berupa CSV? CSV ini adalah comma separated value yang standar ee perusahaan datanya itu biasanya berupa koma atau dalam beberapa case sering dijumpai dalam bentuk ee semi colon atau titik koma. Untuk studi kasus nanti kita menggunakan Latih3.csv sobat Digitos. Dan prosesnya nanti melalui menu data, kemudian text to column. Nah, yang perlu diperhatikan dalam proses ini adalah, sobat Digitos jangan keliru memilih separator, atau istilahnya adalah delimiter. Untuk memahami fitur text to column ini, silakan dibuka file Latih3.csv. Kita cek ternyata, CSV ini agak berbeda. Dia bukan murni berupa teks. Buktinya adalah data tersebar di banyak kolom. Ini tersebar hingga kolom E. Oleh sebab itu, data-data ini harus kita satukan dulu menjadi 1. Prosesnya adalah kita gabungkan menggunakan fungsi concatenate atau boleh juga menggunakan penghubung ampersand atau simbol dan. Kita coba sama dengan A1, saya berikan ampersand, B1, ampersand, C1, ampersand, D1, dan 1 lagi, ampersand E1. Saya enter. Ini belum terlihat. Kita copy sampai ke bawah. Ini sudah disatukan, kemudian kita copy. Dan paste hanya valuenya saja, di kolom yang pertama. Oke. Kemudian data yang lainnya kita hapus saja karena sudah tidak kita butuhkan lagi. Baik. Sekarang datanya sudah menyatu berupa teks dan hanya ada di dalam kolom A. Kita coba sekarang proses text to column. Diseleksi dulu seluruh data, kemudian klik menu data text to column, delimited-nya terpilih, kita next. Nah, terlihat bahwa Excel otomatis mendeteksi data yang tersedia dan dibagi menjadi kolom-kolom. Kemudian kita next lagi. Excel pun menyediakan fitur untuk menentukan format data. Misal kita tahu bahwa tanggal ini formatnya adalah tanggal atau date. Kita ubah saja formatnya jadi date. Kemudian diatur struktur tanggalnya, boleh diklik di sini, bisa bulan, kemudian tanggal, kemudian tahun. Atau tanggal, bulan, tahun, dan seterusnya. Saya menggunakan format bahasa Inggris jadi saya memilih month, date, dan year, MDY. Kemudian saya oke, saya finish. Nah, terlihat datanya sudah dipecah menjadi kolom-kolom dalam sebuah tabel. 15:46 Proses importing sudah kita lakukan. Kemudian mengelola ee hasil impor yang masih berupa teks, juga sudah kita lakukan tadi. Nah, sekarang kita akan mencoba meng-eksport data atau tabel, ke dalam format lain atau jenis file yang lain. Sebagai latihan, kita nanti akan menggunakan latih4.xlsx. Dan prosesnya adalah melalui export sobat Digitos. Jadi harus diklik menu file, kemudian export, change file type. Ada berbagai jenis file yang bisa kita pilih. Tetapi kita akan fokus ke dalam format data yang umum biasanya dalam format CSV atau teks. Nah, sebagai latihan kita akan menggunakan jenis file teks atau dokumen yang menggunakan tab sebagai delimiter-nya. 16:51 Sekarang kita akan coba meng-eksport sebuah spreadsheet menjadi tipe data yang lain. Dalam case ini kita akan simpan sebagai ee file teks. Dan sebagai delimiter-nya kita akan memilih yang tab atau tabulasi. Silakan dibuka latih 4.xlsx. Kemudian untuk memulai proses exporting-nya, silakan diklik menu file, kemudian export, pilih change file type. Ada banyak jenis file yang bisa dipilih. Kita fokus dalam format teks, sehingga nanti delimited-nya adalah tab. Kemudian di-save as. Tentukan tempat menyimpan file. Saya simpan di bahan ajar, sama dengan latih-latih yang lain. Nama file-nya saya biarkan sama. Kemudian saya save. Kita cek di dalam folder, apakah sudah ada file latih 4.txt. Terlihat di sini, ada latih 4 formatnya adalah teks. Demikian sobat Digitos, silakan dicoba menyimpan sebagai format yang lain dalam format CSV dan format PDF.
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transkripsi: 00:00 Sobat Digitos, pada course kali ini kita akan mempelajari lebih lanjut tentang bagaimana penggunaan Microsoft Excel dalam mengolah data. Dan sebagai prasyarat awal, sebelum belajar lebih lanjut diharapkan Sobat Digitos sudah menguasai teknik-teknik dasar penggunaan Microsoft Excel. Untuk topik yang kedua, kita akan mencoba menampilkan data dengan format yang berbeda sesuai dengan kondisi atau kriteria tertentu. Yang dimaksud dengan format ini adalah format data bisa berupa jenis huruf, warna huruf, ukuran huruf, atau warna field dan lain sebagainya. 00:52 Conditional formatting yang pertama adalah highlight cells. Highlight cells ini adalah sebuah pilihan yang secara package sudah ditentukan oleh Microsoft Excel. Jadi kita bisa lebih cepat dalam memilihnya. Proses yang dilakukan nanti adalah kita akan menggunakan kolom "Founded" yang ada di Latih5.csv. Nah, kolom Founded ini akan kita atur, warnanya berubah dengan pilihan greater than. Kriteria ini ada banyak yang ditawarkan, bukan hanya greater than. Ee kita akan mencoba mengubah tampilan jika data-datanya lebih besar dari 2000. Proses conditional formatting ini akan dilakukan dari menu "Home", kemudian "Conditional Formatting". 02:03 Untuk lebih memahami tentang conditional formatting, silakan Sobat Digitos buka file Latih5. Kemudian untuk highlight cells kita langsung saja, akan aplikasikan ke dalam kolom Founded. Jadi data founded diseleksi dulu dari data pertama hingga data yang terakhir. Oke, setelah diseleksi diklik menu Home kemudian conditional formatting, pilih pilihan highlight cell rules. Nah, di sini terlihat ada berbagai pilihan untuk berbagai kondisi yang diinginkan, di antaranya adalah greater than untuk menyatakan kondisi lebih besar dari, less than kurang dari dan seterusnya. Kita coba pilih greater than. Di sini terlihat datanya sudah langsung berubah sesuai dengan kondisi yang tertera pada kotak dialog ini. Jadi warna-warna ini ditampilkan untuk data yang lebih besar dari tahun 1996. Jika kita menghendaki menampilkan atau menandai data untuk tahun yang lebih dari tahun 2000 berarti diganti saja menjadi 2000. Kemudian untuk tampilannya bisa dipilih di sisi sebelah kanan. Misalnya saya ganti menjadi green fill. Berarti berubah menjadi field berwarna hijau atau jika ingin menentukan format sendiri, tinggal di klik pilihan custom format. Kemudian di sini diatur format yang diinginkan. Misalnya fill saya ubah menjadi warna biru. Kemudian font-nya saya ubah menjadi warna putih. Kemudian saya oke. Maka sekarang warna dasarnya berubah menjadi warna biru dan tulisannya berwarna putih. 04:29 Baik, sekarang kita akan mencoba menggunakan conditional formatting untuk mencari 10 besar dari suatu rangkaian data. Kita akan menggunakan number of employees sebagai contoh penggunaan top or bottom conditional formatting ini. Sebelumnya ada conditional formatting yang sudah digunakan, kita hapus dulu. Prosesnya melalui conditional formatting kemudian clear rules. Ada 2 pilihan bisa memilih pilihan clear rules from selected cells atau from entire sheet. Kita pilih yang paling bawah saja, entire sheet. Agar seluruh conditional formatting yang ada di dalam sheet yang aktif itu akan dibersihkan atau dihapus. Berikutnya diseleksi data number of employees. Setelah itu diklik conditional formatting, top or bottom rules. Sama terdapat banyak pilihan. Kita coba pilih top ten item. Maka nanti 10 besar akan ditandai dengan warna merah atau boleh juga diganti warnanya menggunakan custom format seperti proses yang tadi. Kita oke saja. Dan kita cek apakah terpilih 10 besar. Ini satu dan seterusnya sampai atas, ternyata sudah dipilih. Ada 10 data tertinggi dalam kondisi terseleksi menggunakan warna merah. Bagaimana jika ingin menampilkan 3 besar? Prosesnya sama sobat Digitos dari top bottom rules, top ten item ganti saja di sini yang tadinya 10 ganti menjadi 3, sehingga nanti akan ditampilkan 3 data terbesar. Dan jika nanti sobat Digitos menghendaki data terendah, berarti memilihnya adalah pilihan bottom, bukan top tetapi bottom ten item. Dan kondisi tersebut akan menentukan tampilan dari data-data yang terpilih. 05:20 Baik, sekarang kita akan mencoba menggunakan conditional formatting untuk mencari suatu data. Posisinya sama sobat Digitos ada di menu "Home", kemudian "Conditional Formatting". Nanti kita akan memilih data bars. Dan sebagai latihan kita akan memilih green data bars. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. 08:36 Posisinya sama sobat Digitos ada di menu Home kemudian conditional formatting. Nanti kita akan memilih data bars dan sebagai latihan kita akan memilih green data bars. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. Ketika menggunakan conditional formatting data bars, maka Excel secara otomatis akan menganalisa data, mencari data tertinggi sebagai patokan dan menampilkannya dalam pola bar atau balok berwarna. Nah, kita coba dari conditional formatting kemudian data bars. Ada dua pilihan ada warna gradasi, perubahan warna ee gelap ke warna terang, atau pilihan solid satu warna. Kita coba pilih yang solid. Tinggal diklik salah satu saja maka langsung terlihat hasilnya berupa bars dan semakin tinggi nilainya maka semakin panjang. Kita coba dalami sedikit terkait data bars ini. Kita klik conditional formatting kemudian manage rule. Kita kelola aturan yang sudah diterapkan. Terlihat ada satu aturan yang sudah dibuat yaitu data bar. Ini bisa di klik dua kali. Nah, terlihat bahwa format style yang digunakan adalah data bar, kemudian pilihan warna fill-nya adalah warna solid dan warnanya hijau. Misalnya kita ubah menjadi warna biru. Maka nanti data bars-nya akan berubah menjadi warna biru. Jika Sobat Digitos menghendaki ada garis bisa di aktifkan bordernya, jika tidak maka pilih yang no border. Dan satu lagi yang sering digunakan adalah "show bar only". Jadi datanya nanti bisa di hidden, tidak ditampilkan. Kita coba oke, kemudian di apply dan oke. Nah, sekarang datanya sudah disembunyikan dan hanya ditampilkan berupa fluktuatif panjang data bars. Selain mengubah satu warna berdasarkan proporsi data di dalam sel tersebut, kita pun dapat menampilkan proporsi data di dalam suatu sel. Tentu saja dalam format warna, warnanya kita bisa memilih warna yang solid atau yang gradasi. Nah dalam prakteknya nanti kita akan menggunakan green data bar. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. Posisinya sama sobat Digitos ada di menu Home kemudian conditional formatting. Nanti kita akan memilih data bars dan sebagai latihan kita akan memilih green data bars. Selain menggunakan warna kita dapat menampilkan icon atau simbol-simbol yang menggambarkan data terpilih. Nah, di pilihan icon set ini ada banyak pilihan dan sebagai latihan kita akan memilih 3 triangle. Jadi data yang kategorinya tinggi itu akan diberikan simbol berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas, data yang sedang dengan balok berwarna kuning, dan data yang rendah berupa segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Kita klik. Nah ini hasilnya ketika menggunakan icon sets. Bagaimana jika kita ingin menampilkan data dalam bentuk icon atau gambar yang mewakili komposisi atau jumlah data tersebut? Salah satu caranya melalui conditional formatting icon sets. Nah, kita coba klik saja conditional formatting kemudian icon sets. Ada banyak icon yang bisa kita gunakan. Misalnya saya pilih pilihan 3 triangles. Jadi nanti data yang termasuk kategori tinggi akan diberikan icon berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas dan data yang termasuk kategori kecil atau minimum akan diberikan simbol berupa tanda segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Bagaimana jika kita ingin menampilkan datanya dalam bentuk icon atau gambar yang mewakili komposisi atau jumlah data tersebut? Salah satu caranya melalui conditional formatting icon sets. Nah, kita coba klik saja conditional formatting kemudian icon sets. Ada banyak icon yang bisa kita gunakan. Misalnya saya pilih pilihan 3 triangles. Jadi nanti data yang termasuk kategori tinggi akan diberikan icon berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas dan data yang termasuk kategori kecil atau minimum akan diberikan simbol berupa tanda segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. 15:26 Bagaimana pengelompokkan datanya? Apakah sesuai dengan kebutuhan kita atau tidak ya? Nah, jika tidak boleh kita cek di manage rules. Klik dua kali. Nah, di sini terlihat ada perubahan dari warna putih untuk lowest value atau nilai terendah dan warna hijau untuk highest value atau data tertinggi. Kita ubah saja, berarti lowest value-nya adalah hijau, hijau tua saja sekalian. Kemudian maksimumnya saya berikan warna putih. Kemudian di oke dan kita lihat hasilnya. Apply, kemudian oke. Nah, terlihat bahwa data tertinggi atau yang besar itu warnanya cenderung terang dan warna yang gelap itu mewakili data yang kecil atau data yang rendah. Selain menggunakan warna kita dapat menampilkan icon atau simbol-simbol yang menggambarkan data terpilih. Nah, di pilihan icon set ini ada banyak pilihan dan sebagai latihan kita akan memilih tri triangle. Jadi data yang kategorinya tinggi itu akan diberikan simbol berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas, data yang sedang dengan balok berwarna kuning, dan data yang rendah berupa segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Kita klik. Nah ini hasilnya ketika menggunakan icon sets. Bagaimana jika kita ingin menampilkan data dalam bentuk icon atau gambar yang mewakili komposisi atau jumlah data tersebut? Salah satu caranya melalui conditional formatting icon sets. Nah, kita coba klik saja conditional formatting kemudian icon sets. Ada banyak icon yang bisa kita gunakan. Misalnya saya pilih pilihan 3 triangles. Jadi nanti data yang termasuk kategori tinggi akan diberikan icon berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas dan data yang termasuk kategori kecil atau minimum akan diberikan simbol berupa tanda segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Selain menggunakan warna kita dapat menampilkan icon atau simbol-simbol yang menggambarkan data terpilih. Nah, di pilihan icon set ini ada banyak pilihan dan sebagai latihan kita akan memilih 3 triangles. Jadi data yang kategorinya tinggi itu akan diberikan simbol berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas, data yang sedang dengan balok berwarna kuning, dan data yang rendah berupa segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Kita klik. Nah, ini hasilnya ketika menggunakan icon sets. Bagaimana jika kita ingin menampilkan datanya dalam bentuk icon atau gambar yang mewakili komposisi atau jumlah data tersebut? Salah satu caranya melalui conditional formatting icon sets. Nah, kita coba klik saja conditional formatting kemudian icon sets. Ada banyak icon yang bisa kita gunakan. Misalnya saya pilih pilihan 3 triangles. Jadi nanti data yang termasuk kategori tinggi akan diberikan icon berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas dan data yang termasuk kategori kecil atau minimum akan diberikan simbol berupa tanda segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Selain mengubah satu warna berdasarkan proporsi data di dalam sel tersebut, kita pun dapat menampilkan proporsi data di dalam suatu sel. Tentu saja dalam format warna, warnanya kita bisa memilih warna yang solid atau yang gradasi. Nah, dalam prakteknya nanti kita akan menggunakan green data bar. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. Posisinya sama Sobat Digitos ada di menu Home kemudian conditional formatting. Nanti kita akan memilih data bars. Dan sebagai latihan kita akan memilih green data bars. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. Ketika menggunakan conditional formatting data bars, maka Excel secara otomatis akan menganalisa data, mencari data tertinggi sebagai patokan dan menampilkannya dalam pola bar atau balok berwarna. Nah, kita coba, dari conditional formatting, kemudian data bars, ada dua pilihan, ada warna gradasi, perubahan warna ee gelap ke warna terang, atau pilihan solid satu warna. Kita coba pilih yang solid. Tinggal diklik salah satu saja maka langsung terlihat hasilnya berupa bars dan semakin tinggi nilainya maka semakin panjang. Kita coba dalami sedikit terkait data bars ini. Kita klik conditional formatting kemudian manage rule. Kita kelola aturan yang sudah diterapkan. Terlihat ada satu aturan yang sudah dibuat yaitu data bar. Ini bisa di klik dua kali. Nah, terlihat bahwa format style yang digunakan adalah data bar, kemudian pilihan warna fill-nya adalah warna solid dan warnanya hijau. Misalnya kita ubah menjadi warna biru. Maka nanti data bars-nya akan berubah menjadi warna biru. Jika Sobat Digitos menghendaki ada garis, bisa diaktifkan bordernya, jika tidak maka pilih yang no border. Dan satu lagi yang sering digunakan adalah "show bar only". Jadi datanya nanti bisa di hidden, tidak ditampilkan. Kita coba oke, kemudian di apply dan oke. Nah, sekarang datanya sudah disembunyikan dan hanya ditampilkan berupa fluktuatif panjang data bars. 16:45 Agak sedikit berbeda dengan langkah sebelumnya yang kita menyeleksi satu kolom, untuk case ini kita hanya akan memberikan ee conditional formatting pada satu sel saja. Misalnya sel I2. Hasil yang diharapkan adalah sel ini akan berubah tampilannya jika sel I2 ini lebih dari 7000. Untuk prosesnya, kita klik conditional formatting, kemudian new rule. Nah, kita pilih pilihan terakhir, yaitu "Use a Formula to determine which cells to format". Kita ketik rumusnya di sini sama dengan dolar sebagai simbol absolut, I, jadi kolom I-nya kita absolutkan. I2 lebih dari 7000. Apa yang terjadi jika I2 lebih dari 7000? Nah, kita tentukan formatnya. Misalnya, warnanya diubah menjadi warna biru. Kemudian, font-nya diubah menjadi warna putih. Saya oke. Kemudian di oke lagi. Nah, ternyata tidak berubah menjadi warna biru, karena memang datanya tidak lebih dari 7000. Sekarang kita copy format menggunakan format painter yang ada di dalam menu "Home". Saya klik format painter, kemudian diterapkan ke sel di sebelah kirinya. Setelah itu boleh kita seleksi, kemudian di format painter lagi dan diterapkan ke seluruh sel yang ada di dalam tabel ini, berarti hingga data yang ke 1000. Saya lepas. Nah, sekarang terlihat conditional formatting sudah diterapkan kepada seluruh sel dan setiap barisnya akan berubah warnanya mengikuti kondisi sel yang ada di kolom I, I2, I3, I4, I5 dan seterusnya.
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transkripsi: 00:00 Sobat Digitos, di dalam fungsi string nanti kita akan berkenalan dengan cara menampilkan huruf kapital atau huruf kecil dari suatu rangkaian data teks. Selain itu kita akan mencoba mengambil beberapa karakter dari suatu data yang kemudian bisa kita jadikan sebagai data acuan dari fungsi yang lebih lanjut.
00:56 Fungsi yang pertama dari fungsi string adalah Change Case yaitu mengubah besar kecil huruf di dalam suatu kata atau kalimat.
01:08 Yang akan kita gunakan pertama adalah fungsi UPPER. Fungsi UPPER ini akan mengubah tampilan huruf menjadi kapital semua. Penulisan rumusnya cukup mudah, nanti tinggal diketik =UPPER kemudian kurung buka teksnya apa atau sel yang akan diubah menjadi kapital, sel mana, berapa.
01:33 Berikutnya adalah fungsi yang digunakan untuk mengubah semua huruf menjadi kecil semua. Nah ini adalah fungsi LOWER. Konstruksi rumusnya sama seperti UPPER yaitu =LOWER sel yang akan diubah tampilan hurufnya.
01:53 Dan terakhir satu lagi untuk Change Case ini dapat digunakan fungsi PROPER yaitu mengubah huruf pertama dari suatu kata menjadi huruf kapital.
02:07 Kita akan coba mengolah data di Latih6.xlsx. Di sini ada serangkaian nama, kita akan coba menggunakan fungsi UPPER. Apa yang terjadi ketika kita memberikan fungsi UPPER untuk rangkaian nama ini? Saya coba gunakan sel H3 untuk menulis rumusnya. Jadi di sini = kemudian UPPER kurung buka, teksnya saya ambil dari sel nama berarti C3. Saya tutup kemudian di ENTER. Nah terlihat di sini Sobat Digitos ternyata nama-nama tersebut berubah menjadi huruf kapital semua. Ini karena kita berikan fungsi UPPER.
03:04 Selanjutnya bagaimana jika diberikan rumus LOWER? Sama kita coba =LOWER kurung buka, sel nama, ditutup dan di ENTER. Nah ini kebalikan dari UPPER ternyata namanya berubah menjadi huruf kecil semua. Dan jika Sobat Digitos memiliki rangkaian data nama yang tidak beraturan atau huruf kecil semua ingin dibuat berawalan huruf kapital, maka bisa menggunakan fungsi PROPER. Ingat penulisan harus benar, PROPER menggunakan huruf P. Kemudian sel-nya yang akan diubah. Kita coba lihat maka hasilnya akan ditampilkan dengan huruf kapital untuk setiap awal kata.
04:05 Kegunaan yang kedua dari fungsi string adalah dapat digunakan untuk mengambil data atau mengambil suatu karakter dari data tertentu. Sama, ada tiga fungsi juga yang bisa kita gunakan. Yang pertama adalah fungsi yang digunakan untuk mengambil karakter dari sisi sebelah kiri. Nah, struktur rumus yang diketik adalah =LEFT sel atau teks yang akan diambil karakternya dari sisi sebelah kiri tadi kemudian koma, jumlah karakternya berapa banyak dan diakhiri dengan tanda kurung tutup. Kemudian fungsi yang kedua yaitu fungsi RIGHT digunakan untuk mengambil karakter dari sisi sebelah kanan. Fungsi RIGHT ini kebalikan dari fungsi LEFT. Struktur rumusnya mirip dengan LEFT, jadi =RIGHT kurung buka teks atau sel yang akan diambil karakternya kemudian koma dan jumlah karakternya ada berapa banyak. Dan satu lagi ini untuk mengambil karakter secara bebas yaitu MID yang struktur rumusnya agak berbeda dari LEFT atau RIGHT. MID ini harus menyertakan start_value atau posisi awal karakter akan diambil mulai dari karakter yang ke berapa. Sehingga struktur rumusnya adalah =MID kurung buka, teks atau sel yang akan diambil karakternya, koma, mulai dari huruf yang ke berapa, koma lagi jumlah hurufnya berapa banyak yang akan diambil.
05:58 Kegunaan lain dari fungsi string adalah kita dapat mengambil sebagian karakter dari suatu data teks dan nanti dapat dijadikan sebagai acuan. Nah sebagai uji coba kita coba lihat di dalam latih 6 ini. Ini sudah disediakan ada 4 kolom. Ini akan diisi berdasarkan NIK. Nah seperti sudah diketahui bersama, NIK ini merupakan sebuah rangkaian kode-kode khusus yang dibuat untuk memetakan domisili dari orang per orang penduduk Indonesia. Contoh data yang pertama misalnya ini 31010101. Nah jika dilihat 31 ini adalah simbol dari Provinsi yaitu DKI Jakarta. Kemudian 01 di sini ini simbol dari Kota atau Kabupaten yaitu Kepulauan Seribu dan 01 yang berikutnya ini adalah simbol dari Kecamatan yaitu Kepulauan Seribu Utara. Dan begitu seterusnya. Kita akan coba menampilkan kode Provinsi di sini. Berarti harusnya muncul angka 31 yang letaknya dari sisi sebelah kiri. Oleh sebab itu kita akan menggunakan fungsi LEFT. Jadi =LEFT kurung buka, sel yang akan diambil, kemudian jumlah karakter. Kita akan mengambil 31 berarti ada 2 karakter atau 2 huruf. Saya enter. Hasilnya tampak adalah 31. Ini bisa dicopy ke bawah. Sekarang kita akan mengisi kolom kode Kabupaten atau Kota. Nah karena kode Kabupaten atau Kota ini terletak di tengah, yaitu karakter yang ketiga dan keempat maka kita menggunakan fungsi MID kurung buka teksnya, kemudian dimulai dari karakter yang ke berapa, karakter yang ketiga kemudian sebanyak berapa karakter, yaitu 2 karakter. Kita ENTER kemudian langsung dicopy.
08:34 Good. Untuk Kecamatan juga sama, ini =MID kurung buka, teksnya. Mulainya berarti dari karakter yang kelima dan 2 karakter yang akan diambil. Di ENTER kemudian dicopy. Nah untuk nomor urut, ini harus menampilkan 4 digit nomor terakhir. Berarti harus menggunakan fungsi RIGHT. Jadi rumusnya =RIGHT kurung buka sel NIK-nya, kemudian diambil sebanyak 4 karakter atau 4 digit. Saya enter kemudian dicopy.
09:38 Sekarang kita akan menggunakan data validation yaitu suatu metode yang bisa memastikan kevalidan data yang diinput. Jadi kita memberikan batasan-batasan terhadap data yang boleh diinput seperti apa.
10:05 Yang pertama kita akan mencoba membatasi data tanggal. Langkahnya dari menu data kemudian data validation. Nanti ada tiga tab yang harus diubah yaitu Setting, Input Message dan Error Alert. Nah untuk Setting sendiri ini yang paling penting pastikan di allow-nya nanti diubah menjadi date. Kemudian ditentukan start date dan end date yang diizinkan untuk diisi. Pada file latih 7 ini sudah disediakan sebuah form isian. Kita akan membatasi dulu pengisian untuk data berupa tanggal. Seperti sudah dijelaskan sebelumnya, berarti kita akan membatasi data di kolom tanggal. Jadi ini harus diseleksi dulu agar data validation-nya bisa diterapkan ke dalam seluruh sel yang terseleksi. Proses berikutnya adalah dari menu data kemudian data validation. Pada bagian Setting allow-nya diganti menjadi date, kemudian kita harus menentukan start date atau tanggal awal diizinkan untuk mengisi. Jadi jika kita menghendaki hanya diisi data tanggal untuk bulan Juli tahun 2023 maka start date-nya adalah bulan Juli tanggal 1 tahun 2023. Ingat, proses penulisannya sesuai dengan regional setting komputer Sobat Digitos. Kemudian end date-nya juga ditentukan misalnya terakhir adalah bulan Juli tanggal 31 tahun 2023. Oke, tab Setting sudah diatur sudah diisi kemudian masuk ke Input Message. Input Message ini adalah pesan yang akan muncul ketika sel yang memiliki data validation dalam kondisi terpilih. Misalnya untuk Input Message ini saya beri title keterangan. Pesannya misalnya saya berikan instruksi isi dengan tanggal hanya di bulan Juli 2023. Kemudian Error Alert ini ada 3 style. Yang pertama Stop berarti memang user tidak diizinkan untuk mengisi data lain, benar-benar tidak boleh mengisi data lain. Sedangkan style warning nanti akan muncul peringatan dan pernyataan apakah datanya ingin diisi dengan data yang sesuai atau tidak. Jika tidak berarti akan dikosongkan. Dan yang paling lemah adalah Information. User masih bisa mengisi dengan data lain di luar dari konfigurasi yang tadi kita atur di bagian setting tetapi tetapi akan ada peringatan terlebih dahulu. Saya akan memilih Stop sehingga betul-betul strict harus mengisi data hanya di bulan Juli tahun 2023. Title-nya saya ganti di sini Warning. Kemudian pesannya saya tulis data salah. Coba kita OK. Nah terlihat sekarang ketika diklik muncul keterangan. Ini adalah Input Message Sobat Digitos. Coba saya isi dengan data yang salah terlebih dahulu. Misalnya bulan Mei tanggal 4 tahun 2023. Saya enter data salah dan tidak bisa dipaksakan karena tadi konsepnya adalah Stop kecuali saya cancel. Sekarang saya isi data yang benar. Misalnya bulan Juli tanggal 10 tahun 2023, saya enter maka data bisa diterima. Data validation kedua yang akan kita pelajari adalah data berupa angka. Jadi nanti kita batasi untuk data angka ini hanya boleh diisi dengan angka 25.000 atau 50.000. Yang harus dipastikan adalah allow-nya harus berupa Whole Number. Jadi berupa angka. Untuk biaya transport, kita akan isi hanya dengan biaya transport jauh dan dekat. Artinya jika jauh transportnya 50.000, dekat 25.000. Kita coba menggunakan data validation berupa Number. Dari menu data, kita pilih data validation. Kita atur dulu Error Alert-nya boleh, Error Alert-nya kita pilih Stop juga kemudian di sini sama seperti tadi saya berikan title Warning. Error Message-nya adalah data salah. Oke kemudian input message-nya, saya berikan title keterangan. Kemudian di pesannya saya tulis isi dengan 25.000 atau 50.000. Nah di setting-nya berarti Any Value diganti menjadi Whole Number. Ada between di sini. Ini sebetulnya bisa diganti dengan not between, equal to atau greater than dan sebagainya. Kita pilih coba yang between dulu. Misalnya minimumnya adalah 25.000 dan maksimumnya adalah 50.000. Kita OK. Sudah berhasil coba kita isi di sini 25.000. Oke good bisa diterima. Bagaimana kalau 50.000? Oke juga, nah tapi ada kondisi. Kalau saya isi 27.000. Nah ternyata dia terima, padahal kita kan menghendaki hanya 25.000 atau 50.000. Data yang lain tidak diperkenankan. Saya OK. Saya copy ke bawah sehingga semuanya kena dengan data validation-nya. Kita coba isi 25.000. Oke kemudian 50.000. Enggak masalah. Coba 27.000. Tidak diterima karena datanya tidak masuk ke dalam kriteria yang diizinkan. Oke ada yang bisa diperbaiki di sini berarti. Baik kita perbaiki. Diklik sel yang pertama, kemudian masuk kembali ke dalam data validation. Ini akan kita perbaiki melalui pilihan Custom. Nah di sini bisa digunakan perbandingan OR. Jadi diisi dengan sel ini berisi 25.000 atau ini diisi dengan 50.000. Jadi pilihannya hanya 2 Sobat Digitos, yaitu 25.000 atau 50.000, data yang lain tidak diperkenankan. Saya OK. Saya copy ke bawah sehingga semuanya kena dengan data validation-nya. Kita coba isi 25.000. Oke, kemudian 50.000. Enggak masalah, coba 27.000. Tidak diterima karena datanya tidak masuk ke dalam kriteria yang diizinkan. Yang terakhir yang paling sering digunakan di dalam data validation adalah value list, kita akan membuat inputan berupa drop down list. Jadi nanti ada pilihan sehingga user dipastikan tidak akan salah menginput data. Prosesnya sama dari data kemudian data validation, allow-nya kita pilih list atau daftar. Nah di dalam source nanti kita tinggal mengetik saja source-nya apa. Misalnya jauh atau dekat, atau bisa juga dengan merujuk pada range tertentu atau terhadap konten dari suatu sel. Untuk value list, kita coba menggunakan konsep value list yang standar. Dan satu lagi pengembangan. Untuk tujuan, diseleksi dulu kemudian data validation, allow-nya diganti jadi list, kemudian source-nya diketik pilihan jauh, koma kemudian dekat. Kita coba OK. Lihat apa yang terjadi. Ternyata muncul drop down list dan ada pilihan jauh atau dekat. Ini bisa dipilih dan langsung datanya akan masuk ke dalam sel. Untuk mengisi bagian dan tanggal kita akan buat Name Range terlebih dahulu. Jadi data nama untuk operasional ini saya akan berikan nama operasional. Penulisannya menggunakan huruf kapital awalnya, operasional sama dengan tertulis di bagian. Saya ENTER. Kemudian marketing juga sama. Ini saya beri nama marketing. Kemudian HRD ini juga sama. Saya beri nama HRD. Nah untuk bagian, ini tidak boleh ada jarak spasi. Saya coba copy saja. Saya letakkan di sebelah kanan, kemudian marketing juga sama. Saya copy, didempetkan, HRD juga sama. Saya copy, didempetkan. Ini saya beri nama bagian. Oke. Untuk mengisi bagian ini saya seleksi kemudian data, data validation. List pada bagian allow. Nah di source-nya saya tidak mengetik sumber data secara langsung tetapi mengetik nama range yang tadi dibuat. Berarti di sini saya ngetik bagian. sama dengan bagian. Saya OK. Nah kita coba. Ada tiga pilihan, sudah sesuai. Berikutnya untuk nama staf, kita masuk ke data validation sama. Allow-nya masih list. Hanya saja di dalam source saya tidak mengetik sama dengan nama range operasional atau marketing atau HRD, tetapi saya akan memanggil isi dari sel bagian yaitu sel B5. Berarti di sini rumusnya adalah =indirect, indirect. Saya mengambil konten yang ada di dalam sel B5. Jangan di absolutkan agar nanti kita bisa copy ke bawah. Berarti tanda dolarnya dihapus atau boleh diketik langsung di sini B5. Ditutup kemudian di OK. Kita cek isinya adalah Dani, Risma, Very. Oke ini coba kita copy ke bawah. Cek di bawahnya misalnya operasional. Di sini maka Dudun, Ayu, Ahmad. Cek lagi di sini HRD maka pilihannya adalah Hamza, Elfira. Baik, itu untuk pembuatan list menggunakan Indirect. Sekarang sebagai tambahan boleh kita buat cell protection. Karena biasanya data validation seperti ini dibuat memang untuk diisi oleh user. Jadi user tidak diperkenankan untuk mengubah seluruh sel yang ada di sheet ini kecuali data isian yang ada di sini. Misalnya ini dikosongkan terlebih dahulu, di delete. Tapi jangan khawatir karena data validation-nya masih ada di dalam sel-sel ini. Kemudian sel ini saya coba seleksi kemudian klik kanan, Format Cell. Masuk ke dalam Protection, Lock-nya kita nonaktifkan berarti kondisinya adalah unlock, tidak dikunci. Saya OK. Kemudian langkah terakhir sheet-nya kita kunci. Klik kanan Protect Sheet. Apa yang di protect dan apa yang tidak di protect? Di sini terlihat lock cell-nya dalam keadaan boleh dipilih, unlock cell-nya pun dalam keadaan boleh dipilih. Nah, kita menghendaki agar yang lock cell itu tidak dipilih. Sedangkan unlock cell yang tadi tidak dikunci sudah kita buka itu boleh dipilih. Misalnya password-nya saya membuat password 123. Saya oke, password lagi 123. Saya oke, Nah sekarang kita lihat sel yang lain ini tidak bisa diklik dan tidak bisa diubah, tetapi bagian data di dalam tabel ini bisa diubah sesuai dengan data validasi yang sudah kita buat.
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transkripsi: 00:00 Nilai suatu data yang terletak di dalam suatu sel di dalam Microsoft Excel dapat diolah dan dapat ditentukan berdasarkan suatu kondisi atau kriteria tertentu. Formula yang biasa digunakan biasanya adalah penggunaan fungsi logika if. Nah, untuk level advance ini kita akan mengembangkan penggunaan kriteria melalui berbagai metode formula khas Microsoft Excel. Formula pertama yang akan dibahas adalah tentang formula atau fungsi-fungsi yang tergolong ke dalam database statistik. Formula ini merupakan penggabungan dari fungsi statistik seperti sum, average, count, min dan max dengan fungsi database. Oleh sebab itu, nanti rumus yang akan digunakan juga diawali dengan huruf D yang merupakan database. Jadi, misalnya untuk mencari total dari suatu range atau suatu array data, kita akan menggunakan rumus sama dengan DSum kurung buka database tempat data-data yang akan kita analisa. Kemudian posisi data yang akan dihitung field-nya ada di bagian mana? Ada di urutan ke berapa? Kemudian kriterianya ada di mana? Di dalam file latihan 9 kita akan mencoba mencari berapa banyak transaksi yang terjadi menggunakan kartu kredit BCA Card, kartu kredit Diner Club, Master Card dan Visa Card. Selain itu kita akan mencari berapa total nilai belanja kemudian rata-rata total bayar nilai belanja tertinggi dan nilai belanja terendah dengan batasan jenis-jenis kartu kredit tadi. Sebelum kita memulai proses penggunaan rumus database statistik seperti tadi terlihat di dalam rumus dasarnya kita harus menentukan dulu database yang akan digunakan. Oleh sebab itu saya seleksi dulu database-nya dari sel A1 hingga G16 dan saya beri nama misalnya di sini data. Sehingga nanti mempermudah proses pemanggilan database berdasarkan nama tersebut. Langsung kita akan mengisi banyak transaksi untuk kartu kredit BCA Card. Di sini saya menggunakan sama dengan DCount, kurung buka, nama database-nya tadi sudah kita tentukan data, diketik saja. Kemudian field yang akan dihitung berdasarkan field apa? Karena kita menggunakan perintah DCount maka harus digunakan field atau kolom yang berisi data angka. Berarti kita misalnya akan menggunakan kolom total bayar yang ini. Kita hitung dulu. Posisi kolom total bayar ini ada di urutan ke berapa? Nomor ini urutan ke-1, 2, 3, 4, 5, 6, 7. Berarti total bayar ada di urutan yang ketujuh. Diketik, kemudian kriterianya disorot saja kartu kredit BCA Card. Ditutup dan di-enter. Nah, berarti ada 6 transaksi yang menggunakan BCA Card. Ini di-copy saja ke kanan. Lanjut dengan total nilai belanja. Total berarti kita menggunakan DSum. DSum kurung buka, nama database-nya adalah data. Kemudian field yang akan dihitung apa? Nilai belanja. Berarti kita cari nilai belanja ini ada di urutan ke berapa posisi kolomnya? Ini 1, 2, 3, 4. Urutan yang keempat. Kriterianya sama, kartu kredit BCA Card. Ditutup, enter. Berarti total nilai belanja untuk kartu kredit BCA Card adalah 5.816.460. Ini bisa di-copy ke kanan. Selanjutnya rata-rata total bayar. Ini sama rumusnya sama dengan DAverage. Kurung buka data yang dihitung adalah total bayar. Dihitung lagi posisinya, 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7. Urutan ketujuh. Kemudian kriterianya diambil ditutup dan enter. Di-copy ke kanan. Untuk tertinggi adalah DMax. Kurung buka, nama database-nya field yang ke berapa? Nilai belanja adalah field yang ke 1, 2, 3, 4. Kemudian kriterianya disorot, ditutup dan enter. Di-copy ke kanan sampai Visa Card. Nilai terendah menggunakan fungsi DMin, kurung buka data koma. Field-nya adalah field yang keempat. Karena nilai belanja kemudian kriterianya disorot. Ditutup dan enter. Copy ke kanan. Demikian Sobat Digitos untuk penggunaan database statistik. Jika sebelumnya kita belajar tentang database statistik, maka sekarang kita akan memperdalam tentang statistik if. Metode ini merupakan penggabungan dari fungsi statistik dengan fungsi logika if. Jadi tentu saja ada kriteria yang harus dijabarkan di sini. Secara pengelompokan ada dua pengelompokan utama. Yang pertama adalah fungsi statistik if yang menggunakan satu kriteria saja atau kriteria tunggal. Ada tiga fungsi yang bisa digunakan yaitu count if, sum if dan average if. Secara struktur rumus ketiga fungsi ini mirip hanya saja berbeda untuk count if karena tidak ada data yang dijumlahkan ataupun dirata-rata sehingga hanya menentukan range data dan kriterianya apa. Kemudian untuk kelompok kedua ini adalah kelompok fungsi yang menggunakan kriteria lebih dari satu atau disebut sebagai multi kriteria. Terdapat 5 rumus yang termasuk ke dalam kategori ini. Yang pertama adalah count ifs, kemudian sum ifs, average ifs, max ifs dan min ifs. Kelima fungsi ini sama menggunakan kriteria yang lebih dari 1. Berikut ini masih contoh kasus yang sama seperti latihan 9, hanya saja tekniknya kita akan menggunakan fungsi statistik if. Jadi fungsi yang menggabungkan fungsi statistik dengan fungsi logika if. Untuk banyaknya transaksi ini akan dicari, berapa banyak transaksi yang terjadi menggunakan kartu kredit BCA Card, Diner Club, Master Card dan Visa Card. Berarti kita akan menggunakan kolom jenis kartu kredit yang ini. Untuk memudahkan boleh ini kita beri nama dulu. Misalnya saya beri nama ini adalah kartu. Sehingga rumusnya di sini kita ketik sama dengan sumif, dijumlahkan jika sesuai dengan kriteria yang akan kita tentukan. Range yang menjadi kriteria adalah range kartu. Berarti diketik saja kartu. Kemudian range yang akan dijumlahkan adalah belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah ini kita beri nama belanja. Enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sumif, sum if kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. Enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sumif, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya, yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sumif, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya, yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sumif, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. Enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja. enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adalah kartu. Yang kedua yang akan dihitung totalnya yaitu adalah nilai belanja. Berarti belanja kita beri nama juga. Nah, ini kita beri nama belanja, enter. Tahap persiapan sudah cukup, masuk ke proses penulisan rumus. Di sini diketik sama dengan sum if, sum if, kurung buka, range kriterianya tadi adalah kartu, sudah kita beri nama, namanya adala
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Tabel-tabel yang sudah dibuat terutama tabel yang berisi jumlah data yang sangat banyak dapat disajikan dalam bentuk pivot table atau pivot chart sehingga lebih mudah dalam memahami data yang ditampilkan.
Ini termasuk salah satu teknik presentasi informasi hasil pengolahan data-data tabel.
01:00
Ini termasuk salah satu teknik presentasi informasi yang dihasilkan dari pengolahan data tabel.
01:15
Yang pertama kita akan coba membuat sebuah pivot table dengan kata lain sebenarnya kita menyederhanakan data-data tabel yang begitu banyak menjadi sebuah tabel yang cukup menarik dan interaktif sehingga lebih mudah untuk dipahami.
Langkah yang harus dilakukan nanti melalui menu insert kemudian dicari pivot table dan ada 4 fields yang nanti harus ditentukan ada field filter yang digunakan untuk menampilkan penyaringan data, kemudian ada columns yang akan menempati posisi kolom, rows yang akan menempati posisi baris dan satu lagi terakhir yang paling penting yaitu field values.
Field ini harus berisi data berupa angka yang nanti bisa dihitung.
Nah, dari bentuknya pivot table terbagi menjadi 2, ada yang namanya one dimensional pivot table, ada yang namanya two dimensional pivot table yang membedakan adalah jika one dimensional pivot table hanya menggunakan 1 row atau 1 kolom saja dan two dimensional pivot table akan menggunakan row dan columns.
03:01
Silahkan sobat Digitos buka file Latih 13 untuk mencoba lebih memahami tentang pivot table.
03:14
Langkah pertama silahkan diklik di dalam data yang ada di sana, cukup salah satu sel saja yang diklik tidak perlu diseleksi seluruh data yang ada karena nanti Excel akan secara otomatis mendeteksi batas-batas dari tabel data tersebut.
03:41
Proses selanjutnya diklik menu insert, kemudian klik pilihan pivot table.
Akan dimunculkan kotak dialog pembuatan pivot table.
Yang pertama adalah menentukan sumber data.
Secara otomatis Excel akan menandai tabel yang terpilih.
Kemudian yang kedua, tempat untuk menentukan di mana pivot table akan dibuat, default-nya akan dibuatkan sheet baru.
Jika sobat Digitos menghendaki diletakkan di dalam sheet yang sudah ada, bisa dipilih Existing Worksheet.
Kita pilih yang New Worksheet saja, kemudian di-oke.
Maka akan dibuatkan sheet baru, terlihat di sini ada Sheet2.
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Kemudian di dalam panel pivot table fields kita harus menentukan field apa saja yang akan ditampilkan di dalam pivot table.
Terdapat 4 area yang harus diatur, yang pertama adalah filters. Filters ini digunakan untuk menentukan field apa yang akan dijadikan sebagai kunci penyaringan utama.
Misalnya di sini saya akan menentukan negara atau country sebagai data filters.
05:26
Kemudian ada column dan rows, ini adalah field yang akan diletakkan di bagian rows atau column.
Misalnya pada bagian rows saya akan memilih product, maka akan ditampilkan pada sisi row data per row itu adalah product.
Bagaimana jika product ini saya pindah ke column? Maka akan pindah posisinya menjadi di bagian atas.
Saya kembalikan lagi ke bagian row, sehingga posisinya ada di sebelah kiri.
06:07
Kemudian data apa yang akan ditampilkan sebagai data perhitungan? Saya akan meletakkan amount pada posisi values.
Ini konsep dasar dari pembuatan pivot table sobat Digitos.
Untuk lebih lanjut tentang pivot table dan pivot chart sobat Digitos bisa mengikuti course pivot table menggunakan Excel.
Ada 2 jenis pivot table yang biasanya digunakan, ini menyangkut penggunaan row dan column.
Jika hanya digunakan 1 row atau 1 column saja, maka dinamakan sebagai one dimensional pivot table.
Tetapi jika row dan column ditentukan field-nya, misalnya di row saya meletakkan product dan di dalam kolom saya meletakkan kategori misalnya, maka ini dinamakan sebagai two dimensional pivot table.
07:18
Bagaimana menjelaskan tentang pivot table di hadapan audience? Sobat Digitos bisa menggunakan tombol-tombol filter yang ada di dalam pivot table.
Misalnya ini adalah recap dari data seluruh negara. Saya bisa memilih hanya negara Kanada misalnya, saya oke, maka akan ditampilkan recap data hanya untuk negara Kanada.
Bagaimana kalau lebih dari 1 negara? Bisa diaktifkan select multiple items.
Kemudian dipilih misalnya negara Kanada dan New Zealand, kemudian di-oke.
Saya kembalikan country-nya menjadi all, kemudian saya oke.
08:19
Termasuk data product juga ini bisa ditampilkan secara parsial, misalnya hanya menampilkan bin, brokoli dan carrot.
08:34
Cukup mudah bukan sobat Digitos? Cara menggunakan dan membuat pivot table.
08:51
Pivot chart merupakan fitur yang lebih canggih dan lebih menarik dalam menampilkan informasi hasil pengolahan data tabel.
09:06
Ketika sobat Digitos membuat pivot chart, maka secara otomatis Microsoft Excel akan membuatkan pivot table juga.
Mengapa demikian? Karena sesungguhnya pivot chart itu dibuat berdasarkan pivot table yang sudah ada.
09:27
Langkah yang harus dilakukan ketika membuat pivot chart yaitu dari menu insert, kemudian dicari dan klik pivot chart.
Sebagai informasi, Microsoft Excel versi lama ada kemungkinan tidak menyertakan fitur pivot chart ini.
11:18
Selanjutnya, sama seperti pembuatan pivot table, diklik salah satu cell, kemudian klik menu insert.
Jika tadi menggunakan pivot table, sekarang kita akan menggunakan pivot chart.
Sebagai tambahan informasi, pilihan pivot chart ini hanya ada di beberapa versi terakhir dari Microsoft Excel. Jadi jika sobat Digitos menggunakan Microsoft Excel versi lama, ada kemungkinan tidak ditemukan fitur pivot chart ini.
11:48
Untuk pivot chart saya coba menggunakan Existing Worksheet, saya akan letakkan di sheet 1 ini.
Lokasinya saya mulai di posisi H1 misalnya.
Kemudian saya oke.
Ini adalah tampilan pivot chart yang akan kita buat.
Terlihat ketika kita membuat pivot chart, maka secara otomatis Excel akan membuatkan pivot table juga.
Mengapa demikian? Karena pivot chart ini dibuat sebenarnya berdasarkan pivot table yang kita buat.
Oke, selanjutnya kita akan menentukan field apa saja yang akan ditampilkan di dalam pivot chart.
Terlihat di sini sobat Digitos, terdapat perbedaan dari area pivot chart dengan pivot table.
Yang pertama, filters ini sama, values juga sama, hanya saja data row itu berubah menjadi data axis, sumbu x, dan eh column itu berubah menjadi legend.
13:04
Baik kita coba untuk filters misalnya saya letakkan kategori, kemudian eh product saya letakkan di bagian legend, country saya posisikan sebagai sumbu x dan data yang akan ditampilkan adalah amount.
13:29
Nah, ini adalah pivot chart yang tadi kita buat.
Bagaimana menggunakannya? Sobat Digitos bisa berinteraksi menggunakan tombol-tombol filter yang ada di pivot table atau bisa pula menggunakan tombol filter yang ada di dalam pivot chart.
Misalnya saya hanya ingin menampilkan kategori untuk eh fruit atau buah-buahan.
Maka data di pivot table berubah, begitu pula untuk data pivot chart. Secara otomatis akan ikut berubah.
14:37
Saya kembalikan lagi, tampilan datanya menggunakan kategori tetapi menggunakan tombol filter yang ada di dalam pivot chart.
Saya pilih all misalnya kemudian oke, maka tampilan data di pivot chart berubah, begitu pula tampilan data di dalam pivot table.
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Tabel-tabel yang sudah dibuat terutama tabel yang berisi jumlah data yang sangat banyak dapat disajikan dalam bentuk pivot table atau pivot chart sehingga lebih mudah dalam memahami data yang ditampilkan.
Ini termasuk salah satu teknik presentasi informasi hasil pengolahan data-data tabel.
01:00
Ini termasuk salah satu teknik presentasi informasi yang dihasilkan dari pengolahan data tabel.
01:15
Yang pertama kita akan coba membuat sebuah pivot table dengan kata lain sebenarnya kita menyederhanakan data-data tabel yang begitu banyak menjadi sebuah tabel yang cukup menarik dan interaktif sehingga lebih mudah untuk dipahami.
Langkah yang harus dilakukan nanti melalui menu insert kemudian dicari pivot table dan ada 4 fields yang nanti harus ditentukan ada field filter yang digunakan untuk menampilkan penyaringan data, kemudian ada columns yang akan menempati posisi kolom, rows yang akan menempati posisi baris dan satu lagi terakhir yang paling penting yaitu field values.
Field ini harus berisi data berupa angka yang nanti bisa dihitung.
Nah, dari bentuknya pivot table terbagi menjadi 2, ada yang namanya one dimensional pivot table, ada yang namanya two dimensional pivot table yang membedakan adalah jika one dimensional pivot table hanya menggunakan 1 row atau 1 kolom saja dan two dimensional pivot table akan menggunakan row dan columns.
03:01
Silahkan sobat Digitos buka file Latih 13 untuk mencoba lebih memahami tentang pivot table.
03:14
Langkah pertama silahkan diklik di dalam data yang ada di sana, cukup salah satu sel saja yang diklik tidak perlu diseleksi seluruh data yang ada karena nanti Excel akan secara otomatis mendeteksi batas-batas dari tabel data tersebut.
03:41
Proses selanjutnya diklik menu insert, kemudian klik pilihan pivot table.
Akan dimunculkan kotak dialog pembuatan pivot table.
Yang pertama adalah menentukan sumber data.
Secara otomatis Excel akan menandai tabel yang terpilih.
Kemudian yang kedua, tempat untuk menentukan di mana pivot table akan dibuat, default-nya akan dibuatkan sheet baru.
Jika sobat Digitos menghendaki diletakkan di dalam sheet yang sudah ada, bisa dipilih Existing Worksheet.
Kita pilih yang New Worksheet saja, kemudian di-oke.
Maka akan dibuatkan sheet baru, terlihat di sini ada Sheet2.
04:45
Kemudian di dalam panel pivot table fields kita harus menentukan field apa saja yang akan ditampilkan di dalam pivot table.
Terdapat 4 area yang harus diatur, yang pertama adalah filters. Filters ini digunakan untuk menentukan field apa yang akan dijadikan sebagai kunci penyaringan utama.
Misalnya di sini saya akan menentukan negara atau country sebagai data filters.
05:26
Kemudian ada column dan rows, ini adalah field yang akan diletakkan di bagian rows atau column.
Misalnya pada bagian rows saya akan memilih product, maka akan ditampilkan pada sisi row data per row itu adalah product.
Bagaimana jika product ini saya pindah ke column? Maka akan pindah posisinya menjadi di bagian atas.
Saya kembalikan lagi ke bagian row, sehingga posisinya ada di sebelah kiri.
06:07
Kemudian data apa yang akan ditampilkan sebagai data perhitungan? Saya akan meletakkan amount pada posisi values.
Ini konsep dasar dari pembuatan pivot table sobat Digitos.
Untuk lebih lanjut tentang pivot table dan pivot chart sobat Digitos bisa mengikuti course pivot table menggunakan Excel.
Ada 2 jenis pivot table yang biasanya digunakan, ini menyangkut penggunaan row dan column.
Jika hanya digunakan 1 row atau 1 column saja, maka dinamakan sebagai one dimensional pivot table.
Tetapi jika row dan column ditentukan field-nya, misalnya di row saya meletakkan product dan di dalam kolom saya meletakkan kategori misalnya, maka ini dinamakan sebagai two dimensional pivot table.
07:18
Bagaimana menjelaskan tentang pivot table di hadapan audience? Sobat Digitos bisa menggunakan tombol-tombol filter yang ada di dalam pivot table.
Misalnya ini adalah recap dari data seluruh negara. Saya bisa memilih hanya negara Kanada misalnya, saya oke, maka akan ditampilkan recap data hanya untuk negara Kanada.
Bagaimana kalau lebih dari 1 negara? Bisa diaktifkan select multiple items.
Kemudian dipilih misalnya negara Kanada dan New Zealand, kemudian di-oke.
Saya kembalikan country-nya menjadi all, kemudian saya oke.
08:19
Termasuk data product juga ini bisa ditampilkan secara parsial, misalnya hanya menampilkan bin, brokoli dan carrot.
08:34
Cukup mudah bukan sobat Digitos? Cara menggunakan dan membuat pivot table.
08:51
Pivot chart merupakan fitur yang lebih canggih dan lebih menarik dalam menampilkan informasi hasil pengolahan data tabel.
09:06
Ketika sobat Digitos membuat pivot chart, maka secara otomatis Microsoft Excel akan membuatkan pivot table juga.
Mengapa demikian? Karena sesungguhnya pivot chart itu dibuat berdasarkan pivot table yang sudah ada.
09:27
Langkah yang harus dilakukan ketika membuat pivot chart yaitu dari menu insert, kemudian dicari dan klik pivot chart.
Sebagai informasi, Microsoft Excel versi lama ada kemungkinan tidak menyertakan fitur pivot chart ini.
11:18
Selanjutnya, sama seperti pembuatan pivot table, diklik salah satu cell, kemudian klik menu insert.
Jika tadi menggunakan pivot table, sekarang kita akan menggunakan pivot chart.
Sebagai tambahan informasi, pilihan pivot chart ini hanya ada di beberapa versi terakhir dari Microsoft Excel. Jadi jika sobat Digitos menggunakan Microsoft Excel versi lama, ada kemungkinan tidak ditemukan fitur pivot chart ini.
11:48
Untuk pivot chart saya coba menggunakan Existing Worksheet, saya akan letakkan di sheet 1 ini.
Lokasinya saya mulai di posisi H1 misalnya.
Kemudian saya oke.
Ini adalah tampilan pivot chart yang akan kita buat.
Terlihat ketika kita membuat pivot chart, maka secara otomatis Excel akan membuatkan pivot table juga.
Mengapa demikian? Karena pivot chart ini dibuat sebenarnya berdasarkan pivot table yang kita buat.
Oke, selanjutnya kita akan menentukan field apa saja yang akan ditampilkan di dalam pivot chart.
Terlihat di sini sobat Digitos, terdapat perbedaan dari area pivot chart dengan pivot table.
Yang pertama, filters ini sama, values juga sama, hanya saja data row itu berubah menjadi data axis, sumbu x, dan eh column itu berubah menjadi legend.
13:04
Baik kita coba untuk filters misalnya saya letakkan kategori, kemudian eh product saya letakkan di bagian legend, country saya posisikan sebagai sumbu x dan data yang akan ditampilkan adalah amount.
13:29
Nah, ini adalah pivot chart yang tadi kita buat.
Bagaimana menggunakannya? Sobat Digitos bisa berinteraksi menggunakan tombol-tombol filter yang ada di pivot table atau bisa pula menggunakan tombol filter yang ada di dalam pivot chart.
Misalnya saya hanya ingin menampilkan kategori untuk eh fruit atau buah-buahan.
Maka data di pivot table berubah, begitu pula untuk data pivot chart. Secara otomatis akan ikut berubah.
14:37
Saya kembalikan lagi, tampilan datanya menggunakan kategori tetapi menggunakan tombol filter yang ada di dalam pivot chart.
Saya pilih all misalnya kemudian oke, maka tampilan data di pivot chart berubah, begitu pula tampilan data di dalam pivot table.

00:00 Sobat Digitos, pada course kali ini kita akan mempelajari lebih lanjut tentang bagaimana penggunaan Microsoft Excel dalam mengolah data. Dan sebagai prasyarat awal, sebelum belajar lebih lanjut diharapkan Sobat Digitos sudah menguasai teknik-teknik dasar penggunaan Microsoft Excel. Untuk topik yang kedua, kita akan mencoba menampilkan data dengan format yang berbeda sesuai dengan kondisi atau kriteria tertentu. Yang dimaksud dengan format ini adalah format data bisa berupa jenis huruf, warna huruf, ukuran huruf, atau warna field dan lain sebagainya. 00:52 Conditional formatting yang pertama adalah highlight cells. Highlight cells ini adalah sebuah pilihan yang secara package sudah ditentukan oleh Microsoft Excel. Jadi kita bisa lebih cepat dalam memilihnya. Proses yang dilakukan nanti adalah kita akan menggunakan kolom "Founded" yang ada di Latih5.csv. Nah, kolom Founded ini akan kita atur, warnanya berubah dengan pilihan greater than. Kriteria ini ada banyak yang ditawarkan, bukan hanya greater than. Ee kita akan mencoba mengubah tampilan jika data-datanya lebih besar dari 2000. Proses conditional formatting ini akan dilakukan dari menu "Home", kemudian "Conditional Formatting". 02:03 Untuk lebih memahami tentang conditional formatting, silakan Sobat Digitos buka file Latih5. Kemudian untuk highlight cells kita langsung saja, akan aplikasikan ke dalam kolom Founded. Jadi data founded diseleksi dulu dari data pertama hingga data yang terakhir. Oke, setelah diseleksi diklik menu Home kemudian conditional formatting, pilih pilihan highlight cell rules. Nah, di sini terlihat ada berbagai pilihan untuk berbagai kondisi yang diinginkan, di antaranya adalah greater than untuk menyatakan kondisi lebih besar dari, less than kurang dari dan seterusnya. Kita coba pilih greater than. Di sini terlihat datanya sudah langsung berubah sesuai dengan kondisi yang tertera pada kotak dialog ini. Jadi warna-warna ini ditampilkan untuk data yang lebih besar dari tahun 1996. Jika kita menghendaki menampilkan atau menandai data untuk tahun yang lebih dari tahun 2000 berarti diganti saja menjadi 2000. Kemudian untuk tampilannya bisa dipilih di sisi sebelah kanan. Misalnya saya ganti menjadi green fill. Berarti berubah menjadi field berwarna hijau atau jika ingin menentukan format sendiri, tinggal di klik pilihan custom format. Kemudian di sini diatur format yang diinginkan. Misalnya fill saya ubah menjadi warna biru. Kemudian font-nya saya ubah menjadi warna putih. Kemudian saya oke. Maka sekarang warna dasarnya berubah menjadi warna biru dan tulisannya berwarna putih. 04:29 Baik, sekarang kita akan mencoba menggunakan conditional formatting untuk mencari 10 besar dari suatu rangkaian data. Kita akan menggunakan number of employees sebagai contoh penggunaan top or bottom conditional formatting ini. Sebelumnya ada conditional formatting yang sudah digunakan, kita hapus dulu. Prosesnya melalui conditional formatting kemudian clear rules. Ada 2 pilihan bisa memilih pilihan clear rules from selected cells atau from entire sheet. Kita pilih yang paling bawah saja, entire sheet. Agar seluruh conditional formatting yang ada di dalam sheet yang aktif itu akan dibersihkan atau dihapus. Berikutnya diseleksi data number of employees. Setelah itu diklik conditional formatting, top or bottom rules. Sama terdapat banyak pilihan. Kita coba pilih top ten item. Maka nanti 10 besar akan ditandai dengan warna merah atau boleh juga diganti warnanya menggunakan custom format seperti proses yang tadi. Kita oke saja. Dan kita cek apakah terpilih 10 besar. Ini satu dan seterusnya sampai atas, ternyata sudah dipilih. Ada 10 data tertinggi dalam kondisi terseleksi menggunakan warna merah. Bagaimana jika ingin menampilkan 3 besar? Prosesnya sama sobat Digitos dari top bottom rules, top ten item ganti saja di sini yang tadinya 10 ganti menjadi 3, sehingga nanti akan ditampilkan 3 data terbesar. Dan jika nanti sobat Digitos menghendaki data terendah, berarti memilihnya adalah pilihan bottom, bukan top tetapi bottom ten item. Dan kondisi tersebut akan menentukan tampilan dari data-data yang terpilih. 05:20 Baik, sekarang kita akan mencoba menggunakan conditional formatting untuk mencari suatu data. Posisinya sama sobat Digitos ada di menu "Home", kemudian "Conditional Formatting". Nanti kita akan memilih data bars. Dan sebagai latihan kita akan memilih green data bars. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. 08:36 Posisinya sama sobat Digitos ada di menu Home kemudian conditional formatting. Nanti kita akan memilih data bars dan sebagai latihan kita akan memilih green data bars. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. Ketika menggunakan conditional formatting data bars, maka Excel secara otomatis akan menganalisa data, mencari data tertinggi sebagai patokan dan menampilkannya dalam pola bar atau balok berwarna. Nah, kita coba dari conditional formatting kemudian data bars. Ada dua pilihan ada warna gradasi, perubahan warna ee gelap ke warna terang, atau pilihan solid satu warna. Kita coba pilih yang solid. Tinggal diklik salah satu saja maka langsung terlihat hasilnya berupa bars dan semakin tinggi nilainya maka semakin panjang. Kita coba dalami sedikit terkait data bars ini. Kita klik conditional formatting kemudian manage rule. Kita kelola aturan yang sudah diterapkan. Terlihat ada satu aturan yang sudah dibuat yaitu data bar. Ini bisa di klik dua kali. Nah, terlihat bahwa format style yang digunakan adalah data bar, kemudian pilihan warna fill-nya adalah warna solid dan warnanya hijau. Misalnya kita ubah menjadi warna biru. Maka nanti data bars-nya akan berubah menjadi warna biru. Jika Sobat Digitos menghendaki ada garis bisa di aktifkan bordernya, jika tidak maka pilih yang no border. Dan satu lagi yang sering digunakan adalah "show bar only". Jadi datanya nanti bisa di hidden, tidak ditampilkan. Kita coba oke, kemudian di apply dan oke. Nah, sekarang datanya sudah disembunyikan dan hanya ditampilkan berupa fluktuatif panjang data bars. Selain mengubah satu warna berdasarkan proporsi data di dalam sel tersebut, kita pun dapat menampilkan proporsi data di dalam suatu sel. Tentu saja dalam format warna, warnanya kita bisa memilih warna yang solid atau yang gradasi. Nah dalam prakteknya nanti kita akan menggunakan green data bar. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. Posisinya sama sobat Digitos ada di menu Home kemudian conditional formatting. Nanti kita akan memilih data bars dan sebagai latihan kita akan memilih green data bars. Selain menggunakan warna kita dapat menampilkan icon atau simbol-simbol yang menggambarkan data terpilih. Nah, di pilihan icon set ini ada banyak pilihan dan sebagai latihan kita akan memilih 3 triangle. Jadi data yang kategorinya tinggi itu akan diberikan simbol berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas, data yang sedang dengan balok berwarna kuning, dan data yang rendah berupa segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Kita klik. Nah ini hasilnya ketika menggunakan icon sets. Bagaimana jika kita ingin menampilkan data dalam bentuk icon atau gambar yang mewakili komposisi atau jumlah data tersebut? Salah satu caranya melalui conditional formatting icon sets. Nah, kita coba klik saja conditional formatting kemudian icon sets. Ada banyak icon yang bisa kita gunakan. Misalnya saya pilih pilihan 3 triangles. Jadi nanti data yang termasuk kategori tinggi akan diberikan icon berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas dan data yang termasuk kategori kecil atau minimum akan diberikan simbol berupa tanda segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Bagaimana jika kita ingin menampilkan datanya dalam bentuk icon atau gambar yang mewakili komposisi atau jumlah data tersebut? Salah satu caranya melalui conditional formatting icon sets. Nah, kita coba klik saja conditional formatting kemudian icon sets. Ada banyak icon yang bisa kita gunakan. Misalnya saya pilih pilihan 3 triangles. Jadi nanti data yang termasuk kategori tinggi akan diberikan icon berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas dan data yang termasuk kategori kecil atau minimum akan diberikan simbol berupa tanda segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. 15:26 Bagaimana pengelompokkan datanya? Apakah sesuai dengan kebutuhan kita atau tidak ya? Nah, jika tidak boleh kita cek di manage rules. Klik dua kali. Nah, di sini terlihat ada perubahan dari warna putih untuk lowest value atau nilai terendah dan warna hijau untuk highest value atau data tertinggi. Kita ubah saja, berarti lowest value-nya adalah hijau, hijau tua saja sekalian. Kemudian maksimumnya saya berikan warna putih. Kemudian di oke dan kita lihat hasilnya. Apply, kemudian oke. Nah, terlihat bahwa data tertinggi atau yang besar itu warnanya cenderung terang dan warna yang gelap itu mewakili data yang kecil atau data yang rendah. Selain menggunakan warna kita dapat menampilkan icon atau simbol-simbol yang menggambarkan data terpilih. Nah, di pilihan icon set ini ada banyak pilihan dan sebagai latihan kita akan memilih tri triangle. Jadi data yang kategorinya tinggi itu akan diberikan simbol berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas, data yang sedang dengan balok berwarna kuning, dan data yang rendah berupa segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Kita klik. Nah ini hasilnya ketika menggunakan icon sets. Bagaimana jika kita ingin menampilkan data dalam bentuk icon atau gambar yang mewakili komposisi atau jumlah data tersebut? Salah satu caranya melalui conditional formatting icon sets. Nah, kita coba klik saja conditional formatting kemudian icon sets. Ada banyak icon yang bisa kita gunakan. Misalnya saya pilih pilihan 3 triangles. Jadi nanti data yang termasuk kategori tinggi akan diberikan icon berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas dan data yang termasuk kategori kecil atau minimum akan diberikan simbol berupa tanda segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Selain menggunakan warna kita dapat menampilkan icon atau simbol-simbol yang menggambarkan data terpilih. Nah, di pilihan icon set ini ada banyak pilihan dan sebagai latihan kita akan memilih 3 triangles. Jadi data yang kategorinya tinggi itu akan diberikan simbol berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas, data yang sedang dengan balok berwarna kuning, dan data yang rendah berupa segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Kita klik. Nah, ini hasilnya ketika menggunakan icon sets. Bagaimana jika kita ingin menampilkan datanya dalam bentuk icon atau gambar yang mewakili komposisi atau jumlah data tersebut? Salah satu caranya melalui conditional formatting icon sets. Nah, kita coba klik saja conditional formatting kemudian icon sets. Ada banyak icon yang bisa kita gunakan. Misalnya saya pilih pilihan 3 triangles. Jadi nanti data yang termasuk kategori tinggi akan diberikan icon berupa segitiga berwarna hijau mengarah ke atas dan data yang termasuk kategori kecil atau minimum akan diberikan simbol berupa tanda segitiga berwarna merah mengarah ke bawah. Selain mengubah satu warna berdasarkan proporsi data di dalam sel tersebut, kita pun dapat menampilkan proporsi data di dalam suatu sel. Tentu saja dalam format warna, warnanya kita bisa memilih warna yang solid atau yang gradasi. Nah, dalam prakteknya nanti kita akan menggunakan green data bar. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. Posisinya sama Sobat Digitos ada di menu Home kemudian conditional formatting. Nanti kita akan memilih data bars. Dan sebagai latihan kita akan memilih green data bars. Data bars ini akan mengingatkan kita ee seperti tampilan grafik atau sparkline ee untuk mode yang terbaru. Ketika menggunakan conditional formatting data bars, maka Excel secara otomatis akan menganalisa data, mencari data tertinggi sebagai patokan dan menampilkannya dalam pola bar atau balok berwarna. Nah, kita coba, dari conditional formatting, kemudian data bars, ada dua pilihan, ada warna gradasi, perubahan warna ee gelap ke warna terang, atau pilihan solid satu warna. Kita coba pilih yang solid. Tinggal diklik salah satu saja maka langsung terlihat hasilnya berupa bars dan semakin tinggi nilainya maka semakin panjang. Kita coba dalami sedikit terkait data bars ini. Kita klik conditional formatting kemudian manage rule. Kita kelola aturan yang sudah diterapkan. Terlihat ada satu aturan yang sudah dibuat yaitu data bar. Ini bisa di klik dua kali. Nah, terlihat bahwa format style yang digunakan adalah data bar, kemudian pilihan warna fill-nya adalah warna solid dan warnanya hijau. Misalnya kita ubah menjadi warna biru. Maka nanti data bars-nya akan berubah menjadi warna biru. Jika Sobat Digitos menghendaki ada garis, bisa diaktifkan bordernya, jika tidak maka pilih yang no border. Dan satu lagi yang sering digunakan adalah "show bar only". Jadi datanya nanti bisa di hidden, tidak ditampilkan. Kita coba oke, kemudian di apply dan oke. Nah, sekarang datanya sudah disembunyikan dan hanya ditampilkan berupa fluktuatif panjang data bars. 16:45 Agak sedikit berbeda dengan langkah sebelumnya yang kita menyeleksi satu kolom, untuk case ini kita hanya akan memberikan ee conditional formatting pada satu sel saja. Misalnya sel I2. Hasil yang diharapkan adalah sel ini akan berubah tampilannya jika sel I2 ini lebih dari 7000. Untuk prosesnya, kita klik conditional formatting, kemudian new rule. Nah, kita pilih pilihan terakhir, yaitu "Use a Formula to determine which cells to format". Kita ketik rumusnya di sini sama dengan dolar sebagai simbol absolut, I, jadi kolom I-nya kita absolutkan. I2 lebih dari 7000. Apa yang terjadi jika I2 lebih dari 7000? Nah, kita tentukan formatnya. Misalnya, warnanya diubah menjadi warna biru. Kemudian, font-nya diubah menjadi warna putih. Saya oke. Kemudian di oke lagi. Nah, ternyata tidak berubah menjadi warna biru, karena memang datanya tidak lebih dari 7000. Sekarang kita copy format menggunakan format painter yang ada di dalam menu "Home". Saya klik format painter, kemudian diterapkan ke sel di sebelah kirinya. Setelah itu boleh kita seleksi, kemudian di format painter lagi dan diterapkan ke seluruh sel yang ada di dalam tabel ini, berarti hingga data yang ke 1000. Saya lepas. Nah, sekarang terlihat conditional formatting sudah diterapkan kepada seluruh sel dan setiap barisnya akan berubah warnanya mengikuti kondisi sel yang ada di kolom I, I2, I3, I4, I5 dan seterusnya

00:00 Sobat Digitos, pada course kali ini kita akan mempelajari lebih lanjut tentang bagaimana penggunaan Microsoft Excel dalam mengolah data. Dan sebagai prasyarat awal sebelum belajar lebih lanjut diharapkan sobat Digitos sudah menguasai teknik-teknik dasar penggunaan Microsoft Excel. Di topik yang pertama ini, kita akan berkenalan dengan data-data eksternal yang ada di luar tabel Microsoft Excel. Ada berbagai jenis data eksternal yang nanti bisa kita kelola baik itu berupa teks, ataupun CSV ataupun PDF, dan berbagai jenis lainnya. 01:15 Yang pertama kita akan mencoba proses copy paste data. Ini proses yang sudah pasti sering kali dilakukan, dan sebagai mudahnya, biasanya untuk copy kita menekan tombol Ctrl+C pada keyboard kemudian proses menempelkannya kita menekan tombol Ctrl+V pada keyboard. Tetapi dengan proses yang standar tadi, kerap kali kita jumpai kendala-kendala karena ternyata kondisinya berbeda-beda. Oleh sebab itu, sekarang kita akan mencoba proses paste spesial. Di dalam paste spesial ini, proses menempelkan data terbagi menjadi 3 kategori. Yang pertama adalah bagaimana kita menempelkan data dalam kategori paste, kemudian kita pun dapat menempelkan data disertai dengan operasi dasar perhitungan yang disediakan dalam perintah add, kemudian subtract, multiply, dan divide. Dan satu lagi ada keunikan dari paste spesial ini, yaitu kita bisa berinteraksi dengan posisi kolom baris dan sel yang berisi data yang kosong. 02:55 Silakan dibuka file Latih 1.xlsx sebagai sarana belajar memahami proses copy paste ini. Sebagai langkah awal, kita akan melihat bagaimana proses copy paste yang standar yang biasanya dilakukan oleh kebanyakan orang. Pertama kita seleksi dulu data yang akan di-copy kemudian tekan Ctrl+C pada keyboard atau boleh juga dengan klik icon copy seperti ini. Selanjutnya tentukan sel tujuan, misalnya saya klik di sel J7 ini. Kemudian paste atau Ctrl+V pada keyboard. Nah, terlihat di sini sobat Digitos, ternyata hasilnya jadi keliru, karena memang standarnya yang di-copy adalah formula, kemudian format data dan desain tabelnya. Nah, ini ikut di-copy juga. Oleh sebab itu, ada beberapa teknik copy paste yang harus dikuasai agar hal seperti ini tidak terjadi. Baik, kita coba saya seleksi lagi, kemudian copy. Saya tentukan sel yang menjadi tujuan. tetapi tidak diklik paste secara langsung. Saya klik, pilih paste. Kemudian perhatikan di bawah sini ini ada beberapa pilihan model paste yang dapat digunakan. Sebagai contoh, di sini ada paste sebagai formula, artinya hanya menempelkan formulanya saja, hanya rumusnya saja. Ada juga di sini no border. Ditempelkan rumusnya, format data, tetapi bingkainya atau garis tabelnya tidak ditampilkan. Bagaimana jika ingin hanya datanya saja? bisa dipilih value di sini. Ada pilihan paste value. Baik, agar lebih lengkap lagi, boleh kita langsung ke paste spesial. Nah, di sini sobat Digitos bisa memilih misalnya value yang tadi, maka akan ditampilkan hanya datanya saja, kita coba. Saya oke. Nah, terlihat di sini sobat Digitos yang ditampilkan ternyata hanya datanya saja tanpa menyertakan format data dan format tabelnya. Itu yang pertama paste value. Bagaimana untuk kebutuhan yang lain? Nah, kita coba. Ee bisakah kita seperti sebelumnya, bisa memberikan operasi perhitungan. Tadi di awal kita sudah bahas ada yang ee posisi add, subtract seperti itu. Boleh kita coba. Misalnya di sini, saya seleksi, kemudian copy. Saya akan paste dan tambahkan ke nilai yang sudah ada di kolom J ini. Berarti saya paste. Kemudian paste spesial. Hanya valuenya saja. Dan operation-nya misalnya saya ee berikan add. Saya add maka harusnya menjadi ditambahkan. Kita coba. Nah, yang tadinya Rp2.000.000 sekarang jadi Rp10.000.000. Karena ditambahkan dengan data yang baru. Berikutnya kita coba lagi. Misalnya data ini akan ditimpa ulang dengan saldo akhir. Kita akan timpa dengan saldo akhir tetapi kita lihat, di dalam saldo akhir ini ada data yang blank, ada data yang kosong. Kita berharap data kosong ini tidak akan menimpa data yang memang ada di sini. Kita coba. Saya copy, letakkan di target, saya paste spesial, value. Nah, di sini saya pilih skip blank. Karena normalnya jika tidak skip blank kan ini akan tertimpa, jadi data kosong. Untuk melihatnya boleh kita coba dulu. Saya oke. Maka jadi kosong datanya dan itu tidak kita inginkan misalnya. Nah, kita coba lagi berarti saya pilih paste spesial. Value tetapi dengan mengaktifkan skip blanks. Artinya data yang kosong kita skip. Saya oke. Nah, terlihat data yang Rp1.500.000 ini tidak menjadi data kosong, karena kita memilih skip blanks. 08:19 Selanjutnya kita coba ee kondisi terakhir. Bagaimana posisi row dan baris? Bisakah posisi yang kolom seperti ini? Kita tukar menjadi posisi baris? Ah, caranya sama, kita copy saja. Kemudian letakkan di area tujuan, misalnya saya letakkan di sel K6. Kemudian paste spesial. Nah, di sini ada pilihan transpose. Artinya posisinya akan berbalik yang tadinya berupa kolom menjadi baris. Kita oke. Nah, sekarang dia melebar ke samping, yang tadinya berupa kolom ke bawah, sekarang dari kiri ke kanan. 09:16 Setelah sebelumnya belajar tentang bagaimana copy paste. Kali ini kita akan mencoba meng-import data dalam format lain. Dalam case-nya nanti kita akan menggunakan Latih2.txt untuk mencoba meng-import data. Prosesnya nanti sederhana sobat Digitos, kita hanya perlu menyiapkan ee sebuah file txt yang tentu saja di course ini sudah disediakan ada di dalam ee bahan ajar di dalam announcement atau keterangan awal dari course ini, silakan diunduh terlebih dahulu. Kemudian proses importing-nya, nanti kita akan melalui menu data. Kemudian get data, from file dan dicari pilihan TXT. Karena ee resource kita adalah formatnya TXT. 10:19 Sekarang kita akan belajar bagaimana meng-import data dari format teks ke dalam spreadsheet. Silakan sobat Digitos siapkan dokumen yang kosong. Kemudian kita langsung masuk ke menu data. Dipilih get data, from file, kita pilih yang TXT, yang teks atau CSV. Nah, sebenarnya selain dari tombol get data bisa juga sobat Digitos langsung memilih from text or CSV. Untuk langkah-langkahnya ee bisa melalui tadi yang sudah kita coba get data from file kemudian from text or CSV. Selanjutnya silakan diarahkan ke bahan ajar di sana sudah disiapkan ada file teks yaitu Latih2.txt. Kemudian diklik tombol import. Secara otomatis, Excel akan mengenali data. Kemudian akan mencoba memahami juga delimiter-nya apakah berupa step, space, koma, colon, semicolon, dan sebagainya secara otomatis. Jadi benar-benar sangat dimudahkan. Dan hasilnya nanti bisa langsung ditampilkan sebagai data tabel. Jika sudah terlihat seperti ini langsung saja diklik tombol load. 11:57 Bagaimana jika kita memiliki format file berupa CSV? CSV ini adalah comma separated value yang standar ee perusahaan datanya itu biasanya berupa koma atau dalam beberapa case sering dijumpai dalam bentuk ee semi colon atau titik koma. Untuk studi kasus nanti kita menggunakan Latih3.csv sobat Digitos. Dan prosesnya nanti melalui menu data, kemudian text to column. Nah, yang perlu diperhatikan dalam proses ini adalah, sobat Digitos jangan keliru memilih separator, atau istilahnya adalah delimiter. Untuk memahami fitur text to column ini, silakan dibuka file Latih3.csv. Kita cek ternyata, CSV ini agak berbeda. Dia bukan murni berupa teks. Buktinya adalah data tersebar di banyak kolom. Ini tersebar hingga kolom E. Oleh sebab itu, data-data ini harus kita satukan dulu menjadi 1. Prosesnya adalah kita gabungkan menggunakan fungsi concatenate atau boleh juga menggunakan penghubung ampersand atau simbol dan. Kita coba sama dengan A1, saya berikan ampersand, B1, ampersand, C1, ampersand, D1, dan 1 lagi, ampersand E1. Saya enter. Ini belum terlihat. Kita copy sampai ke bawah. Ini sudah disatukan, kemudian kita copy. Dan paste hanya valuenya saja, di kolom yang pertama. Oke. Kemudian data yang lainnya kita hapus saja karena sudah tidak kita butuhkan lagi. Baik. Sekarang datanya sudah menyatu berupa teks dan hanya ada di dalam kolom A. Kita coba sekarang proses text to column. Diseleksi dulu seluruh data, kemudian klik menu data text to column, delimited-nya terpilih, kita next. Nah, terlihat bahwa Excel otomatis mendeteksi data yang tersedia dan dibagi menjadi kolom-kolom. Kemudian kita next lagi. Excel pun menyediakan fitur untuk menentukan format data. Misal kita tahu bahwa tanggal ini formatnya adalah tanggal atau date. Kita ubah saja formatnya jadi date. Kemudian diatur struktur tanggalnya, boleh diklik di sini, bisa bulan, kemudian tanggal, kemudian tahun. Atau tanggal, bulan, tahun, dan seterusnya. Saya menggunakan format bahasa Inggris jadi saya memilih month, date, dan year, MDY. Kemudian saya oke, saya finish. Nah, terlihat datanya sudah dipecah menjadi kolom-kolom dalam sebuah tabel. 15:46 Proses importing sudah kita lakukan. Kemudian mengelola ee hasil impor yang masih berupa teks, juga sudah kita lakukan tadi. Nah, sekarang kita akan mencoba meng-eksport data atau tabel, ke dalam format lain atau jenis file yang lain. Sebagai latihan, kita nanti akan menggunakan latih4.xlsx. Dan prosesnya adalah melalui export sobat Digitos. Jadi harus diklik menu file, kemudian export, change file type. Ada berbagai jenis file yang bisa kita pilih. Tetapi kita akan fokus ke dalam format data yang umum biasanya dalam format CSV atau teks. Nah, sebagai latihan kita akan menggunakan jenis file teks atau dokumen yang menggunakan tab sebagai delimiter-nya. 16:51 Sekarang kita akan coba meng-eksport sebuah spreadsheet menjadi tipe data yang lain. Dalam case ini kita akan simpan sebagai ee file teks. Dan sebagai delimiter-nya kita akan memilih yang tab atau tabulasi. Silakan dibuka latih 4.xlsx. Kemudian untuk memulai proses exporting-nya, silakan diklik menu file, kemudian export, pilih change file type. Ada banyak jenis file yang bisa dipilih. Kita fokus dalam format teks, sehingga nanti delimited-nya adalah tab. Kemudian di-save as. Tentukan tempat menyimpan file. Saya simpan di bahan ajar, sama dengan latih-latih yang lain. Nama file-nya saya biarkan sama. Kemudian saya save. Kita cek di dalam folder, apakah sudah ada file latih 4.txt. Terlihat di sini, ada latih 4 formatnya adalah teks. Demikian sobat Digitos, silakan dicoba menyimpan sebagai format yang lain dalam format CSV dan format PDF.

menampilkan huruf kapital atau huruf kecil dari suatu rangkaian data teks. Selain itu kita akan mencoba mengambil beberapa karakter dari suatu data yang kemudian bisa kita jadikan sebagai data acuan dari fungsi yang lebih lanjut.
00:56 Fungsi yang pertama dari fungsi string adalah Change Case yaitu mengubah besar kecil huruf di dalam suatu kata atau kalimat.
01:08 Yang akan kita gunakan pertama adalah fungsi UPPER. Fungsi UPPER ini akan mengubah tampilan huruf menjadi kapital semua. Penulisan rumusnya cukup mudah, nanti tinggal diketik =UPPER kemudian kurung buka teksnya apa atau sel yang akan diubah menjadi kapital, sel mana, berapa.
01:33 Berikutnya adalah fungsi yang digunakan untuk mengubah semua huruf menjadi kecil semua. Nah ini adalah fungsi LOWER. Ko
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transkripsi: Yes! Good morning, good morning, good morning! Learners, tenaxers, warriors and leaders! Kembali bersama saya Eloy Zalukhu. Dankali ini, kita berbicara tentang The Why of Work! The Why of Work! Tujuan kerja! Dalam buku berjudul The Why of Work, ditulis oleh number one management educator and guru, Professor Dave Ulrich PhD, bersama dengan ahli psikologi, Wendy Ulrich PhD, memulai bab satu dengan judul The Case of Meaning, makna atau tujuan kerja. Nih, berikut saduran dari penggalan tulisan di bab tersebut. Pagi-pagi orang-orang di seluruh planet bumi turun dari tempat tidur dan bersiap-siap untuk bekerja. Beberapa keluar rumah saat masih subuh, sebelum fajar, menyingsing dengan menggunakan mobil mewah, memasuki kantor bertingkat dengan komputer berteknologi tinggi, dan perlahan dari komunitas elit papan atas. Beberapa keluar rumah, juga waktu masih subuh, sebelum fajar, berjalan tanpa alas kaki, barang di kepala mereka, untuk membuka lapak jualan sayur di lapakangan dekat pintu masuk sebuah pasar. Beberapa berpikir keras, dan merenung, bagaimana ya menciptakan karya seni, produk baru, atau memecahkan masalah disrupsi yang terus menerus menantang kreativitas mereka. Lainnya bergumul dengan kebosanan menunggu, menyelesaikan giliran, atau shift kerja mereka di cash register, call center, atau lini perakitan di suatu pabrik. Beberapa mengikuti wancara kerja dalam setelan jas, mencari perusahaan yang mau membayar gaji dan benefit yang lebih baik, mempersiapkan pensione hari tua yang nyaman, dan bahagia. Sementara beberapa mengenakan jeans compang-camping, berjalan keliling di sudut-sudut jalan, mencari seseorang yang mau menyewakan oto mereka, untuk setidaknya, satu hari ini. Beberapa orang pada masing-masing kategori, dan banyak loh, kategori lain, telah menemukan makna dan tujuan dalam pekerjaannya. Sehingga mereka pun begitu mencintai dan menikmati pekerjaan tersebut bagi mereka! Work is play! Kerja itu berarti bermain! Sebaliknya, lebih banyak lagi yang lelah dalam kebosanan, frustrasi, dan putus asa. Pertanyaannya, Anda yang mana? Jujur nih, he, Bapak Ibu, sahabat yang mana? Dan yang manakah anggota tim Anda? Berapa persen dari mereka yang betul-betul bersyukur dan menikmati pekerjaannya? Berapa persen yang bekerja dalam perasaan bosan dan frustrasi? Karena itu kepada setiap pemimpin, dan juga kepada setiap pendiri perusahaan, kedua penulis memberikan pesan! Ini pesan mereka, dengarkan baik-baik, khususnya bagi Anda, pemimpin dan pendiri perusahaan! Atau Anda karierawan, Anda bisa menyampaikan pesan ini kepada atasan Anda. Kalimatnya! Ya, itu apa? Well, sebelum Anda bertanya, mengapa sih orang-orang dalam tim saya tidak bekerja lebih keras? Terlebih dahulu, tanyakan dan jawab pertanyaan ini! Mengapa sih orang-orang dalam tim saya bekerja? Karena alasan, atau tujuan seseorang bekerja menentukan tingkat produktivitas dan kinerjanya. Menarik banget ya? Well, itulah sebab, menjadi alasan mereka menulis buku ini. Karena mereka meyakini bahwa sikap karyawan merupakan indikator utama dari sikap pelanggan, dan pelanggan yang puas membantu bisnis yang mereka dukung untuk bertahan dan terus berkembang. Untuk itu mereka merumuskan tiga hal penting! Dengarkan fokus ya! Pertama! Karyawan yang menemukan meaning atau makna, tujuan di tempat kerjanya, menjadi lebih kompeten ya, lebih berkomitmen, dan lebih berkontribusi dalam pekerjaannya. Kedua ya, pada gilirannya, kompetensi, komitmen, dan kontribusi tadi dari karyawan akan meningkatkan komitmen pelanggan! Dan ketiga, komitmen pelanggan mengarah pada hasil keuangan, keuntungan yang lebih baik bagi perusahaan. Jadi karyawan! Pelanggan! Baru perusahaan.
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transkripsi: Nah sekarang kita lihat apa yang dipikirkan oleh ahli lain dalam bidang ini namanya Simon Sinek yang berbicara mengenai tiga lingkaran. Sejak kecil kan manusia sibuk dengan berbagai kegiatan ya mulai dari sekolah bekerja atau berbisnis dan tentu saja berkeluarga. Kita terbiasa bertanya apa ya pekerjaan yang harus kita lakukan what to do dan bagaimana cara terbaik untuk mengerjakan pekerjaan atau kegiatan itu How to do it. Tetapi sangat jarang loh orang bertanya mengapa ia mengerjakan kegiatan tersebut Why. Mengapa mengerjakan pekerjaan ini banyak orang berpikir bahwa alasan mengerjakan suatu kegiatan kan sudah jelas dong apa itu oh mencari uang atau kesuksesan dan kebahagiaan sesuai definisi masing-masing. Tapi apakah tujuan kerja tersebut sudah tepat. Itulah yang dibahas Simon Sinek dalam bukunya Start With Why. Ia menuliskan bahwa hanya ada sedikit orang atau perusahaan yang mengetahui dengan jelas Why. Mengapa mereka melakukan hal yang mereka lakukan. Why yang dimaksud bukan tentang membuat sebuah perusahaan memperoleh keuntungan dari apa yang dilakukan loh. Keuntungan adalah hasil. Why adalah tentang sebuah tujuan yang lebih tinggi daripada kesuksesan materi. Jadi mengapa perusahaan tersebut harus ada mengapa seseorang turun dari tempat tidur di pagi hari lalu pergi bekerja di perusahaan itu jika perusahaan itu tidak pernah ada lalu memang konsumen masyarakat negara dan dunia akan mengalami kerugian apa gitu. Jawaban terhadap pertanyaan tersebut menjadi misi khusus seseorang dan perusahaan yang dijabarkan melalui kalimat misi atau mission statement. Nah sekarang Bapak dan Ibu sahabat learners tenaxers warriors and leaders you kita lihat beberapa pandangan para ahli tentang makna dan tujuan kerja. Wow kita perlu mempelajari pandangan para filsuf atau orang-orang yang secara khusus dan serius memikirkan topik ini. Kita akan membahas dari Plato Aristoteles St. Agustin St. Thomas Aquinas dan lain-lainnya. Kita akan melihat beberapa persamaan dan juga perbedaan di antara mereka. Kita mulai dari Plato yang adalah murid Socrates menurut Plato manusia terdiri dari tubuh body dan jiwa soul hubungan antara tubuh dan jiwa tidak berjalan baik karena jiwa pada dasarnya ingin belajar dan mengajar kebenaran tetapi tubuh menghalanginya menurut Plato. Tubuh menghalangi karena tubuh membutuhkan makanan pakaian minuman dan pemenuhan lainnya di mana semua itu menghambat pertumbuhan jiwa. Keadaan ini seperti jiwa yang terpenjara dalam tubuh. Karena itu jika ingin menjadi lebih baik dalam hidup kata Plato jiwa haruslah lepas dari tubuh. Melalui apa wow melalui filsafat yang berujung pada kontemplasi atau perenungan dengan kebulatan pikiran dan perhatian penuh. Dapat disimpulkan bahwa bagi Plato bekerja tidak memiliki makna yang berharga karena bekerja dilakukan sekedar memenuhi kebutuhan tubuh. Menarik ya ini menurut Plato bagaimana dengan Aristoteles yang adalah murid dari Plato. Dalam hal kerja menurut Aristoteles ada orang yang bekerja karena alasan necessity atau tuntutan kebutuhan. Inilah yang disebut dengan productive life. Cara ini didasari oleh kebutuhan sehingga orang-orang dalam kelompok ini bekerja karena tuntutan dan keharusan demi apa jelas mempertahankan hidup. Inilah yang dilakukan oleh para karyawan dan buruh menurut Aristoteles. Jangan marah dulu saya jelaskan ini kan dulu jauh jauh ya lama zaman dulu ini ok. Nah bagi Aristoteles ini adalah cara hidup yang paling rendah. Karena manusia menjadi sama seperti binatang yang hidup dan bekerja sekedar untuk bertahan hidup. Anda tidak setuju saya juga tidak setuju tapi kita perlu melihat ada perkembangan di dalam pemikiran tentang tujuan kerja ini. Namun menurut Aristoteles ada juga orang yang bekerja karena alasan leisure freedom. Nah ini artinya apa Sederhana suatu kegiatan dikerjakan atas dasar pilihan dan bukan karena keharusan mencari uang.
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transkripsi: Konsep ini terdiri dari tiga alternatif pilihan. Apa itu menarik? Fokus dengarkan ya. Pertama! Karena secara keuangan, seseorang sudah cukup sehingga tidak harus bekerja, sehingga pilihan yang dilakukan adalah mengejar pleasure, atau hidup penuh dengan kemewahan. Tapi, bagi Aristoteles, ini pun bukan pilihan hidup yang mulia, karena dengan kebutuhan untuk hidup mewah, manusia kembali direndahkan pada tingkat binatang yang hanya mementingkan dirinya sendiri. Ini menurut Aristoteles. Bukan saya, saya hanya menyampaikan perkembangan pemikiran dalam hal kerja ini. Nah, pilihan yang kedua disebut practical life. Misalnya, terlibat dalam kegiatan politik, di mana dia bisa melakukan hal-hal yang baik untuk masyarakat. Orang yang melakukan ini, sekalipun sudah meninggal, akan tetap diingat. Kendati demikian, menurut Aristoteles, ini pun masih belum cukup mulia karena hidup masih dituntut oleh apa? Banyak kebutuhan! Seperti, teman berpolitik, uang untuk biaya politik, dan lainnya. Jadi, menurut Aristoteles yang paling baik adalah pilihan ketiga, yaitu apa? Philosophical, atau contemplative life. Waduh! Di sinilah manusia mulai melepaskan diri dari berbagai kebutuhan, sehingga bisa fokus mengejar pengetahuan yang semakin tinggi melalui kontemplasi. Well, Plato sudah kita dengarkan pendapatnya. Aristoteles sudah kita dengarkan pendapatnya. Sekarang kita maju jauh. Oke? Belajar dari St. Augustine, yang banyak dipengaruhi oleh filsafat Plato. Salah satu persamaan dari pandangan mereka berdua adalah, di antara tubuh dan jiwa, sesungguhnya jiwalah yang paling penting. Namun terdapat perbedaan pandangan dalam hal spiritual, karena St. Augustine menjelaskan bahwa, untuk mencapai hasil terbaik dalam hidup, ada campur tangan Tuhan Sang Pencipta. Hal ini tidak dijelaskan oleh Plato. Sementara St. Thomas, banyak dipengaruhi oleh ajaran Aristoteles. Keduanya sama-sama meyakini bahwa kontemplasi adalah cara hidup yang paling mulia, karena melepaskan diri dari berbagai macam bentuk kebutuhan. Namun, perbedaan pandangan mereka terletak pada pandangan St. Thomas yang menghubungkan pekerjaan dengan keberadaan Tuhan sebagai Pencipta dan Pemelihara alam semesta. Indah sekali! Nah, sekarang kita melihat pemikir yang semakin dalam dari Martin Luther. Jika pada pandangan sebelumnya, kerja dipandang rendah, bahkan menurunkan nilai diri manusia menjadi seperti binatang, Luther membalikkan pandangan tersebut. Dan ini saya suka, hah! Pandangan bahwa contemplative life, atau hidup membiara, sebagai jalan hidup yang paling baik dan mulia, oleh Luther justru diambil sebagai penyelenggaraan panggilan dari Tuhan kepada umat manusia. Loh, kok bisa? Well, selama bertahun-tahun Luther disiksa oleh perasaan bahwa, sesudah menjalankan latihan religius yang ditentukan dengan teliti, eh dia merasa dosa-dosanya masih juga belum diampuni. Lalu setelah membaca dan mempelajari kitab suci, Luther memahami pengajaran bahwa, manusia diselamatkan oleh anugerah Tuhan dan bukan oleh perbuatan baik nya. Dari sini, dia mendapatkan pemahaman ya, yang menjadi awal gerakan reformasi, di mana ia mengumandangkan suatu konsep baru tentang arti kerja dalam kehidupan manusia. Seperti apa itu? Well, Luther membisahkan antara Kingdom of Heaven, di mana Tuhan berta, dan Kingdom of Earth, di mana manusia berada. Di dunia inilah Kingdom of Earth. Menurut Luther, manusia hidup dalam stasiun-stasiun. Ada stasiun bernama keluarga. Ada stasiun bernama pekerjaan, dan lain-lain. Lebih lanjut, Luther menjelaskan bahwa, yang termasuk Kingdom of Heaven adalah relasi kita dengan Tuhan, yaitu yang didasari atas iman. Sementara yang termasuk Kingdom of Earth termasuk relasi kita dengan sesama manusia, yaitu yang harus didasari atas kasih. Berdasarkan pemahaman tersebut, istilah calling, atau panggilan, berada di dalam kerajaan dunia, atau Kingdom of Earth. Lebih tepatnya, suatu panggilan adalah panggilan spesifik untuk mengasihi sesama kita. Yaitu, yang datang kepada kita melalui tugas-tugas yang bertaut dengan posisi sosial kita di dunia. Tidak ada hubungannya dengan pekerjaan dan bisnis. Maka, bagi Luther, panggilan untuk mengasihi sesama ditunjukkan kepada semua orang. Tetapi, apa yang secara khusus dituntut dari seseorang terkait dengan posisi pekerjaannya? Sebagai orang tua, dia terpanggil untuk memperhatikan anak-anaknya dengan baik. Sebagai guru, dia harus menyediakan pendidikan bagi murid-muridnya. Sebagai seorang warga negara, dari suatu masyarakat demokrasi, dia harus memilih wakilnya secara cerdas dan penuh tanggung jawab moral. Semua panggilan ini mewakili cara-cara konkret dan spesifik untuk setiap orang melayani sesama, sebagaimana Tuhan perintahkan. Tuhan memanggil manusia, umat-Nya, untuk melayani sesama melalui pekerjaannya masing-masing. Itulah alasan Luther mengatakan bahwa, kerja merupakan suatu panggilan ilahi. Nah, sekarang kita masuk ke dalam pemikiran berikutnya, yaitu John Calvin. Dalam hubungannya dengan vocation, atau panggilan kerja, Calvin mengatakan bahwa, semua pekerjaan asalkan dia berkontribusi untuk kebaikan bersama, maka, dia mengandung nilai religius. Tidak peduli berapa rendah dan hina tampak nya dari luar pekerjaan itu. Hal ini karena, maksud ilahi bagi manusia adalah, dikerjakan untuk apa? Pelayanan timbal balik antara sesama manusia. Senada dengan itu, kita lihat ahli yang kedua namanya William Perkins yang mengajarkan bahwa, common good, atau kesejahteraan bersama merupakan tujuan final dari vokasi, atau pekerjaan. Hm, dengerin tuh. Common Good! Better life for all! Kesejahteraan bersama merupakan tujuan akhir dari pekerjaan apapun. Perkins menyimpulkan karena tujuan kerja adalah untuk kesejahteraan bersama, maka jika seseorang menggunakan pekerjaannya, atau bisnisnya, untuk kepentingannya sendiri, ia melakukan penyelewengan dan tidak sesuai dengan kehendak Tuhan. Wo-ho-ho-ho! Yes! Itulah perkembangan di dalam pemikiran The Why of Work! Ujungnya, Kerja adalah ibadah! Kerja adalah ibadah.

judul kursus: Perform at Work 3 - The Why of Work - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: The Purpose of Work
lesson: The Purpose of Work
transkripsi: Maka sebagai penutup dari topik ini, saya akan menceritakan apa yang ditulis oleh J. R. R. Tolkien. Beliau adalah penulis novel berjudul The Hobbit dan The Lord of the Rings yang juga kemudian menuliskan kisah pendek berjudul Leaf by Niggle. Leaf by Niggle. Buku itu mengisahkan seorang pelukis. Pada baris-baris awal kisah itu kita membaca dua hal tentang si pelukis. Pertama, Niggle. Oxford English Dictionary di mana Tolkien adalah salah satu kontributornya ya mendefinisikan Niggle sebagai bekerja dengan cara yang tidak efektif menghabiskan waktu secara sia-sia pada detail-detail yang sepele. Itulah gambaran Niggle dalam tulisan itu. Niggle tentu saja adalah Tolkien sendiri. Jadi dia sedang menuliskan mengenai dirinya sendiri. Ia tahu dengan sangat baik bahwa ini adalah salah satu kekurangannya yaitu apa ya tadi menghabiskan waktu secara sia-sia pada detail-detail yang sepele. Ia adalah orang perfeksionis selalu tidak puas dengan apa yang sudah dihasilkan. Perhatikannya seringkali beralih dari isu-isu yang lebih penting dengan meributkan detail-detail yang kurang penting. Jadi ia cenderung mudah khawatir dan menunda-nunda demikianlah si Niggle. Niggle kemudian harus melakukan perjalanan panjang. Ia tidak ingin pergi bahkan ia tidak menyukai seluruh ide tentang perjalanan itu. Tetapi ia tidak bisa melepaskan diri. Niggle terus menerus menundanya tetapi ia tahu bahwa ia tidak bisa menghindari perjalanan itu. Tom Shippey yang juga mengajar sastra Inggris kuno di Oxford menjelaskan bahwa dalam sastra Anglo-Saxon perjalanan panjang harus dilakukan artinya adalah tentang kematian. Di dalam tulisan ini Niggle itu memiliki sebuah gambar khusus yang dicoba untuk dilukisnya. Dalam benaknya ada gambar sepucung daun kemudian keseluruhan pohonnya. Dalam khayalannya di balik pohon itu suatu negara mulai terbuka dan akan ada kilasan-kilasan di mana hutan berbaris di atas daratan dan gunung-gunung yang puncaknya tertutup salju. Niggle kehilangan minat atas semua gambar lain. Dia enggak mau menggambar yang lain. Untuk mengakomodasi visinya ia membentangkan sebuah kanvas yang begitu besar sehingga ia membutuhkan tangga untuk melukis. Niggle tahu ia harus mati. Tetapi ia berkata kepada dirinya sendiri setidaknya aku akan menyelesaikan satu gambar ini. Gambar yang sebenarnya sebelum aku harus pergi dalam perjalanan terkutuk itu. Kata Niggle. Yes jadi ia mengerjakan kanvas itu memberi sentuhan di sini dan menghapus satu bagian di sana. Namun ia tidak pernah menyelesaikan banyak hal. Loh kok bisa ada dua alasan. Pertama, karena ia adalah jenis pelukis yang bisa melukis dedaunan lebih baik daripada pohonnya. Ia terbiasa menghabiskan banyak waktu pada satu pucuk daun. Ia mencoba melukiskan bayangan dan warna dan titik-titik embun sampai benar sempurna. Jadi tidak peduli seberapa pun kerasnya ia bekerja ia sangat sedikit menyelesaikan gambar di atas kanvas itu. Alasan kedua karena kebaikan hatinya. Gini loh Niggle itu terus menerus teralih perhatiannya karena begitu banyak tetangganya yang meminta pertolongan darinya dan ia melakukannya. Secara khusus tetangganya yang bernama Parish yang tidak menghargai lukisan Niggle sama sekali. Tetapi sering meminta Niggle untuk melakukan banyak hal baginya. Nih pada suatu saat Niggle merasa waktunya sudah hampir tiba. Apa itu hampir meninggal. Tetapi Parish mendesaknya untuk keluar ya di udara yang basah dan dingin untuk menjemput dokter bagi istrinya yang sedang sakit. Akibatnya Niggle jatuh sakit meriang dan demam. Sementara ia bekerja sekeras mungkin untuk menyelesaikan gambar yang belum diselesaikannya sang inspektor menelepon. Dan sang pengemudi datang membawa Niggle dalam perjalanan yang telah ditundanya. Saat menyadari bahwa ia harus pergi tangisnya meledak Ya ampun kata Niggle. Gambar ini belum selesai. Beberapa waktu setelah kematiannya orang-orang membeli rumahnya dan memperhatikan bahwa di atas kanvas itu hanya ada satu daun cantik yang tetap utuh dan lukisan itu dibawa ke museum kota. Setelah sekian lama Leaf by Niggle hanya tergantung di sebuah tempat tertentu dan dilihat hanya sedikit orang. Hei learners. Kisah ini tidak berhenti sampai di situ. Sebentar lagi selesai mohon dengarkan. Setelah meninggal Niggle ditempatkan di sebuah kereta api ke arah gunung yang ada di kehidupan surga. Pada suatu titik dari perjalanannya ia mendengar dua suara. Yang satu tampaknya adalah suara keadilan. Suara-nya berat. Suara keadilan mengatakan bahwa Niggle membuang-buang begitu banyak waktu dengan sia-sia di dunia. Ia hanya menyelesaikan sedikit hal dalam hidupnya. Namun suara yang lain yang lebih lembut. Walau tidak lunak yang tampaknya adalah suara kemurahan menanggapi bahwa Niggle telah memilih berkorban bagi sesama. Niggle tahu dengan jelas apa yang dilakukannya. Sebagai imbalannya saat Niggle ditempatkan di pinggiran negeri surga. Ia tiba-tiba melihat sesuatu agak di pinggir. Ia tidak bisa mempercayai penglihatannya. Ia berlari mendekatinya dan di sana daun-daunnya terbuka ranting-rantingnya berkembang dan meliuk bertiup angin yang telah begitu sering Niggle rasakan atau khayalkan. Namun begitu sering gagal ditangkap-nya. Ia memandangi pohon itu dan perlahan-lahan mengangkat tangan dan membukanya lebar-lebar. Ini adalah anugerah ujarnya. Dunia sebelum kematian. Negerinya yang lama. Sudah hampir melupakan Niggle. Di sana karyanya berakhir tanpa diselesaikan dan hanya bermanfaat untuk sedikit orang. Tetapi di negeri barunya dunia yang nyata secara permanen ia mendapati bahwa pohonnya dalam detail yang penuh dan selesai. Bukan hanya khayalan mata yang telah mati bersamanya. Tidak. Pohon itu benar-benar bagian dari realitas nyata yang akan hidup dan dinikmati selamanya. Dalam pandangan theocentric motivation and leadership HIML kisah di atas dapat disimpulkan dengarkan baik-baik. Bekerja itu adalah ibadah artinya lakukanlah segala sesuatu seperti Anda melakukannya untuk Tuhan dan bukan untuk manusia siapa pun dan keyakinan Anda. Dengan tujuan to know God and make God known. Mengenal Tuhan dan memperkenalkan Tuhan yang baik itu melalui setiap pekerjaan Anda. If you do that. Jika kalau Bapak Ibu sahabat melakukan itu maka setiap karya Anda sekecil apapun itu berharga di mata Tuhan dan akan tersimpan di kekal. Sama seperti Niggle. Anda dan saya mungkin hanya menyelesaikan sedikit di dalam pekerjaan kita di dunia. Ketika kelak kita meninggal mungkin hasil karya itu ada yang dibawa ke museum. Tetapi banyak yang dilupakan. Namun percayalah bahwa semua pekerjaan yang dilakukan sebagai bagian dari ibadah kita kepada Tuhan akan menjadi bagian dari gambaran realitas yang utuh dan nyata di akhirat nanti. So. What is the purpose of work. Kita sudah bahas. Kerja adalah ibadah. Karena sebaik-baiknya manusia manusia yang baik adalah orang yang memberi manfaat bagi orang lain. Sehingga bagaimana kalau mulai hari ini setiap bangun pagi dan Anda bekerja. Pastikan Anda memberikan service Anda memberikan solusi. Anda memberikan manfaat Anda meringankan beban orang lain. If you do that. Maka Anda sudah memenuhi tujuan hidup Anda di dalam pekerjaan Anda yaitu to know God and make God known. Karena itu kerjamu adalah ibadahmu. Kerjaku adalah ibadahku. Maka mari kita tunjukkan iman kita apa pun agama keyakinan kita melalui cara dan hasil kerja terbaik kita yang memberi manfaat kepada orang lain.

judul kursus: Perform at Work 3 - The Why of Work - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Yes! Good morning, good morning, good morning! Learners, tenaxers, warriors and leaders! Kembali bersama saya Eloy Zalukhu. Dankali ini, kita berbicara tentang The Why of Work! The Why of Work! Tujuan kerja! Dalam buku berjudul The Why of Work, ditulis oleh number one management educator and guru, Professor Dave Ulrich PhD, bersama dengan ahli psikologi, Wendy Ulrich PhD, memulai bab satu dengan judul The Case of Meaning, makna atau tujuan kerja. Nih, berikut saduran dari penggalan tulisan di bab tersebut. Pagi-pagi orang-orang di seluruh planet bumi turun dari tempat tidur dan bersiap-siap untuk bekerja. Beberapa keluar rumah saat masih subuh, sebelum fajar, menyingsing dengan menggunakan mobil mewah, memasuki kantor bertingkat dengan komputer berteknologi tinggi, dan perlahan dari komunitas elit papan atas. Beberapa keluar rumah, juga waktu masih subuh, sebelum fajar, berjalan tanpa alas kaki, barang di kepala mereka, untuk membuka lapak jualan sayur di lapakangan dekat pintu masuk sebuah pasar. Beberapa berpikir keras, dan merenung, bagaimana ya menciptakan karya seni, produk baru, atau memecahkan masalah disrupsi yang terus menerus menantang kreativitas mereka. Lainnya bergumul dengan kebosanan menunggu, menyelesaikan giliran, atau shift kerja mereka di cash register, call center, atau lini perakitan di suatu pabrik. Beberapa mengikuti wancara kerja dalam setelan jas, mencari perusahaan yang mau membayar gaji dan benefit yang lebih baik, mempersiapkan pensione hari tua yang nyaman, dan bahagia. Sementara beberapa mengenakan jeans compang-camping, berjalan keliling di sudut-sudut jalan, mencari seseorang yang mau menyewakan oto mereka, untuk setidaknya, satu hari ini. Beberapa orang pada masing-masing kategori, dan banyak loh, kategori lain, telah menemukan makna dan tujuan dalam pekerjaannya. Sehingga mereka pun begitu mencintai dan menikmati pekerjaan tersebut bagi mereka! Work is play! Kerja itu berarti bermain! Sebaliknya, lebih banyak lagi yang lelah dalam kebosanan, frustrasi, dan putus asa. Pertanyaannya, Anda yang mana? Jujur nih, he, Bapak Ibu, sahabat yang mana? Dan yang manakah anggota tim Anda? Berapa persen dari mereka yang betul-betul bersyukur dan menikmati pekerjaannya? Berapa persen yang bekerja dalam perasaan bosan dan frustrasi? Karena itu kepada setiap pemimpin, dan juga kepada setiap pendiri perusahaan, kedua penulis memberikan pesan! Ini pesan mereka, dengarkan baik-baik, khususnya bagi Anda, pemimpin dan pendiri perusahaan! Atau Anda karierawan, Anda bisa menyampaikan pesan ini kepada atasan Anda. Kalimatnya! Ya, itu apa? Well, sebelum Anda bertanya, mengapa sih orang-orang dalam tim saya tidak bekerja lebih keras? Terlebih dahulu, tanyakan dan jawab pertanyaan ini! Mengapa sih orang-orang dalam tim saya bekerja? Karena alasan, atau tujuan seseorang bekerja menentukan tingkat produktivitas dan kinerjanya. Menarik banget ya? Well, itulah sebab, menjadi alasan mereka menulis buku ini. Karena mereka meyakini bahwa sikap karyawan merupakan indikator utama dari sikap pelanggan, dan pelanggan yang puas membantu bisnis yang mereka dukung untuk bertahan dan terus berkembang. Untuk itu mereka merumuskan tiga hal penting! Dengarkan fokus ya! Pertama! Karyawan yang menemukan meaning atau makna, tujuan di tempat kerjanya, menjadi lebih kompeten ya, lebih berkomitmen, dan lebih berkontribusi dalam pekerjaannya. Kedua ya, pada gilirannya, kompetensi, komitmen, dan kontribusi tadi dari karyawan akan meningkatkan komitmen pelanggan! Dan ketiga, komitmen pelanggan mengarah pada hasil keuangan, keuntungan yang lebih baik bagi perusahaan. Jadi karyawan! Pelanggan! Baru perusahaan.

Nah sekarang kita lihat apa yang dipikirkan oleh ahli lain dalam bidang ini namanya Simon Sinek yang berbicara mengenai tiga lingkaran. Sejak kecil kan manusia sibuk dengan berbagai kegiatan ya mulai dari sekolah bekerja atau berbisnis dan tentu saja berkeluarga. Kita terbiasa bertanya apa ya pekerjaan yang harus kita lakukan what to do dan bagaimana cara terbaik untuk mengerjakan pekerjaan atau kegiatan itu How to do it. Tetapi sangat jarang loh orang bertanya mengapa ia mengerjakan kegiatan tersebut Why. Mengapa mengerjakan pekerjaan ini banyak orang berpikir bahwa alasan mengerjakan suatu kegiatan kan sudah jelas dong apa itu oh mencari uang atau kesuksesan dan kebahagiaan sesuai definisi masing-masing. Tapi apakah tujuan kerja tersebut sudah tepat. Itulah yang dibahas Simon Sinek dalam bukunya Start With Why. Ia menuliskan bahwa hanya ada sedikit orang atau perusahaan yang mengetahui dengan jelas Why. Mengapa mereka melakukan hal yang mereka lakukan. Why yang dimaksud bukan tentang membuat sebuah perusahaan memperoleh keuntungan dari apa yang dilakukan loh. Keuntungan adalah hasil. Why adalah tentang sebuah tujuan yang lebih tinggi daripada kesuksesan materi. Jadi mengapa perusahaan tersebut harus ada mengapa seseorang turun dari tempat tidur di pagi hari lalu pergi bekerja di perusahaan itu jika perusahaan itu tidak pernah ada lalu memang konsumen masyarakat negara dan dunia akan mengalami kerugian apa gitu. Jawaban terhadap pertanyaan tersebut menjadi misi khusus seseorang dan perusahaan yang dijabarkan melalui kalimat misi atau mission statement. Nah sekarang Bapak dan Ibu sahabat learners tenaxers warriors and leaders you kita lihat beberapa pandangan para ahli tentang makna dan tujuan kerja. Wow kita perlu mempelajari pandangan para filsuf atau orang-orang yang secara khusus dan serius memikirkan topik ini. Kita akan membahas dari Plato Aristoteles St. Agustin St. Thomas Aquinas dan lain-lainnya. Kita akan melihat beberapa persamaan dan juga perbedaan di antara mereka. Kita mulai dari Plato yang adalah murid Socrates menurut Plato manusia terdiri dari tubuh body dan jiwa soul hubungan antara tubuh dan jiwa tidak berjalan baik karena jiwa pada dasarnya ingin belajar dan mengajar kebenaran tetapi tubuh menghalanginya menurut Plato. Tubuh menghalangi karena tubuh membutuhkan makanan pakaian minuman dan pemenuhan lainnya di mana semua itu menghambat pertumbuhan jiwa. Keadaan ini seperti jiwa yang terpenjara dalam tubuh. Karena itu jika ingin menjadi lebih baik dalam hidup kata Plato jiwa haruslah lepas dari tubuh. Melalui apa wow melalui filsafat yang berujung pada kontemplasi atau perenungan dengan kebulatan pikiran dan perhatian penuh. Dapat disimpulkan bahwa bagi Plato bekerja tidak memiliki makna yang berharga karena bekerja dilakukan sekedar memenuhi kebutuhan tubuh. Menarik ya ini menurut Plato bagaimana dengan Aristoteles yang adalah murid dari Plato. Dalam hal kerja menurut Aristoteles ada orang yang bekerja karena alasan necessity atau tuntutan kebutuhan. Inilah yang disebut dengan productive life. Cara ini didasari oleh kebutuhan sehingga orang-orang dalam kelompok ini bekerja karena tuntutan dan keharusan demi apa jelas mempertahankan hidup. Inilah yang dilakukan oleh para karyawan dan buruh menurut Aristoteles. Jangan marah dulu saya jelaskan ini kan dulu jauh jauh ya lama zaman dulu ini ok. Nah bagi Aristoteles ini adalah cara hidup yang paling rendah. Karena manusia menjadi sama seperti binatang yang hidup dan bekerja sekedar untuk bertahan hidup. Anda tidak setuju saya juga tidak setuju tapi kita perlu melihat ada perkembangan di dalam pemikiran tentang tujuan kerja ini. Namun menurut Aristoteles ada juga orang yang bekerja karena alasan leisure freedom. Nah ini artinya apa Sederhana suatu kegiatan dikerjakan atas dasar pilihan dan bukan karena keharusan mencari uang.

Konsep ini terdiri dari tiga alternatif pilihan. Apa itu menarik? Fokus dengarkan ya. Pertama! Karena secara keuangan, seseorang sudah cukup sehingga tidak harus bekerja, sehingga pilihan yang dilakukan adalah mengejar pleasure, atau hidup penuh dengan kemewahan. Tapi, bagi Aristoteles, ini pun bukan pilihan hidup yang mulia, karena dengan kebutuhan untuk hidup mewah, manusia kembali direndahkan pada tingkat binatang yang hanya mementingkan dirinya sendiri. Ini menurut Aristoteles. Bukan saya, saya hanya menyampaikan perkembangan pemikiran dalam hal kerja ini. Nah, pilihan yang kedua disebut practical life. Misalnya, terlibat dalam kegiatan politik, di mana dia bisa melakukan hal-hal yang baik untuk masyarakat. Orang yang melakukan ini, sekalipun sudah meninggal, akan tetap diingat. Kendati demikian, menurut Aristoteles, ini pun masih belum cukup mulia karena hidup masih dituntut oleh apa? Banyak kebutuhan! Seperti, teman berpolitik, uang untuk biaya politik, dan lainnya. Jadi, menurut Aristoteles yang paling baik adalah pilihan ketiga, yaitu apa? Philosophical, atau contemplative life. Waduh! Di sinilah manusia mulai melepaskan diri dari berbagai kebutuhan, sehingga bisa fokus mengejar pengetahuan yang semakin tinggi melalui kontemplasi. Well, Plato sudah kita dengarkan pendapatnya. Aristoteles sudah kita dengarkan pendapatnya. Sekarang kita maju jauh. Oke? Belajar dari St. Augustine, yang banyak dipengaruhi oleh filsafat Plato. Salah satu persamaan dari pandangan mereka berdua adalah, di antara tubuh dan jiwa, sesungguhnya jiwalah yang paling penting. Namun terdapat perbedaan pandangan dalam hal spiritual, karena St. Augustine menjelaskan bahwa, untuk mencapai hasil terbaik dalam hidup, ada campur tangan Tuhan Sang Pencipta. Hal ini tidak dijelaskan oleh Plato. Sementara St. Thomas, banyak dipengaruhi oleh ajaran Aristoteles. Keduanya sama-sama meyakini bahwa kontemplasi adalah cara hidup yang paling mulia, karena melepaskan diri dari berbagai macam bentuk kebutuhan. Namun, perbedaan pandangan mereka terletak pada pandangan St. Thomas yang menghubungkan pekerjaan dengan keberadaan Tuhan sebagai Pencipta dan Pemelihara alam semesta. Indah sekali! Nah, sekarang kita melihat pemikir yang semakin dalam dari Martin Luther. Jika pada pandangan sebelumnya, kerja dipandang rendah, bahkan menurunkan nilai diri manusia menjadi seperti binatang, Luther membalikkan pandangan tersebut. Dan ini saya suka, hah! Pandangan bahwa contemplative life, atau hidup membiara, sebagai jalan hidup yang paling baik dan mulia, oleh Luther justru diambil sebagai penyelenggaraan panggilan dari Tuhan kepada umat manusia. Loh, kok bisa? Well, selama bertahun-tahun Luther disiksa oleh perasaan bahwa, sesudah menjalankan latihan religius yang ditentukan dengan teliti, eh dia merasa dosa-dosanya masih juga belum diampuni. Lalu setelah membaca dan mempelajari kitab suci, Luther memahami pengajaran bahwa, manusia diselamatkan oleh anugerah Tuhan dan bukan oleh perbuatan baik nya. Dari sini, dia mendapatkan pemahaman ya, yang menjadi awal gerakan reformasi, di mana ia mengumandangkan suatu konsep baru tentang arti kerja dalam kehidupan manusia. Seperti apa itu? Well, Luther membisahkan antara Kingdom of Heaven, di mana Tuhan berta, dan Kingdom of Earth, di mana manusia berada. Di dunia inilah Kingdom of Earth. Menurut Luther, manusia hidup dalam stasiun-stasiun. Ada stasiun bernama keluarga. Ada stasiun bernama pekerjaan, dan lain-lain. Lebih lanjut, Luther menjelaskan bahwa, yang termasuk Kingdom of Heaven adalah relasi kita dengan Tuhan, yaitu yang didasari atas iman. Sementara yang termasuk Kingdom of Earth termasuk relasi kita dengan sesama manusia, yaitu yang harus didasari atas kasih. Berdasarkan pemahaman tersebut, istilah calling, atau panggilan, berada di dalam kerajaan dunia, atau Kingdom of Earth. Lebih tepatnya, suatu panggilan adalah panggilan spesifik untuk mengasihi sesama kita. Yaitu, yang datang kepada kita melalui tugas-tugas yang bertaut dengan posisi sosial kita di dunia. Tidak ada hubungannya dengan pekerjaan dan bisnis. Maka, bagi Luther, panggilan untuk mengasihi sesama ditunjukkan kepada semua orang. Tetapi, apa yang secara khusus dituntut dari seseorang terkait dengan posisi pekerjaannya? Sebagai orang tua, dia terpanggil untuk memperhatikan anak-anaknya dengan baik. Sebagai guru, dia harus menyediakan pendidikan bagi murid-muridnya. Sebagai seorang warga negara, dari suatu masyarakat demokrasi, dia harus memilih wakilnya secara cerdas dan penuh tanggung jawab moral. Semua panggilan ini mewakili cara-cara konkret dan spesifik untuk setiap orang melayani sesama, sebagaimana Tuhan perintahkan. Tuhan memanggil manusia, umat-Nya, untuk melayani sesama melalui pekerjaannya masing-masing. Itulah alasan Luther mengatakan bahwa, kerja merupakan suatu panggilan ilahi. Nah, sekarang kita masuk ke dalam pemikiran berikutnya, yaitu John Calvin. Dalam hubungannya dengan vocation, atau panggilan kerja, Calvin mengatakan bahwa, semua pekerjaan asalkan dia berkontribusi untuk kebaikan bersama, maka, dia mengandung nilai religius. Tidak peduli berapa rendah dan hina tampak nya dari luar pekerjaan itu. Hal ini karena, maksud ilahi bagi manusia adalah, dikerjakan untuk apa? Pelayanan timbal balik antara sesama manusia. Senada dengan itu, kita lihat ahli yang kedua namanya William Perkins yang mengajarkan bahwa, common good, atau kesejahteraan bersama merupakan tujuan final dari vokasi, atau pekerjaan. Hm, dengerin tuh. Common Good! Better life for all! Kesejahteraan bersama merupakan tujuan akhir dari pekerjaan apapun. Perkins menyimpulkan karena tujuan kerja adalah untuk kesejahteraan bersama, maka jika seseorang menggunakan pekerjaannya, atau bisnisnya, untuk kepentingannya sendiri, ia melakukan penyelewengan dan tidak sesuai dengan kehendak Tuhan. Wo-ho-ho-ho! Yes! Itulah perkembangan di dalam pemikiran The Why of Work! Ujungnya, Kerja adalah ibadah! Kerja adalah ibadah.

Maka sebagai penutup dari topik ini, saya akan menceritakan apa yang ditulis oleh J. R. R. Tolkien. Beliau adalah penulis novel berjudul The Hobbit dan The Lord of the Rings yang juga kemudian menuliskan kisah pendek berjudul Leaf by Niggle. Leaf by Niggle. Buku itu mengisahkan seorang pelukis. Pada baris-baris awal kisah itu kita membaca dua hal tentang si pelukis. Pertama, Niggle. Oxford English Dictionary di mana Tolkien adalah salah satu kontributornya ya mendefinisikan Niggle sebagai bekerja dengan cara yang tidak efektif menghabiskan waktu secara sia-sia pada detail-detail yang sepele. Itulah gambaran Niggle dalam tulisan itu. Niggle tentu saja adalah Tolkien sendiri. Jadi dia sedang menuliskan mengenai dirinya sendiri. Ia tahu dengan sangat baik bahwa ini adalah salah satu kekurangannya yaitu apa ya tadi menghabiskan waktu secara sia-sia pada detail-detail yang sepele. Ia adalah orang perfeksionis selalu tidak puas dengan apa yang sudah dihasilkan. Perhatikannya seringkali beralih dari isu-isu yang lebih penting dengan meributkan detail-detail yang kurang penting. Jadi ia cenderung mudah khawatir dan menunda-nunda demikianlah si Niggle. Niggle kemudian harus melakukan perjalanan panjang. Ia tidak ingin pergi bahkan ia tidak menyukai seluruh ide tentang perjalanan itu. Tetapi ia tidak bisa melepaskan diri. Niggle terus menerus menundanya tetapi ia tahu bahwa ia tidak bisa menghindari perjalanan itu. Tom Shippey yang juga mengajar sastra Inggris kuno di Oxford menjelaskan bahwa dalam sastra Anglo-Saxon perjalanan panjang harus dilakukan artinya adalah tentang kematian. Di dalam tulisan ini Niggle itu memiliki sebuah gambar khusus yang dicoba untuk dilukisnya. Dalam benaknya ada gambar sepucung daun kemudian keseluruhan pohonnya. Dalam khayalannya di balik pohon itu suatu negara mulai terbuka dan akan ada kilasan-kilasan di mana hutan berbaris di atas daratan dan gunung-gunung yang puncaknya tertutup salju. Niggle kehilangan minat atas semua gambar lain. Dia enggak mau menggambar yang lain. Untuk mengakomodasi visinya ia membentangkan sebuah kanvas yang begitu besar sehingga ia membutuhkan tangga untuk melukis. Niggle tahu ia harus mati. Tetapi ia berkata kepada dirinya sendiri setidaknya aku akan menyelesaikan satu gambar ini. Gambar yang sebenarnya sebelum aku harus pergi dalam perjalanan terkutuk itu. Kata Niggle. Yes jadi ia mengerjakan kanvas itu memberi sentuhan di sini dan menghapus satu bagian di sana. Namun ia tidak pernah menyelesaikan banyak hal. Loh kok bisa ada dua alasan. Pertama, karena ia adalah jenis pelukis yang bisa melukis dedaunan lebih baik daripada pohonnya. Ia terbiasa menghabiskan banyak waktu pada satu pucuk daun. Ia mencoba melukiskan bayangan dan warna dan titik-titik embun sampai benar sempurna. Jadi tidak peduli seberapa pun kerasnya ia bekerja ia sangat sedikit menyelesaikan gambar di atas kanvas itu. Alasan kedua karena kebaikan hatinya. Gini loh Niggle itu terus menerus teralih perhatiannya karena begitu banyak tetangganya yang meminta pertolongan darinya dan ia melakukannya. Secara khusus tetangganya yang bernama Parish yang tidak menghargai lukisan Niggle sama sekali. Tetapi sering meminta Niggle untuk melakukan banyak hal baginya. Nih pada suatu saat Niggle merasa waktunya sudah hampir tiba. Apa itu hampir meninggal. Tetapi Parish mendesaknya untuk keluar ya di udara yang basah dan dingin untuk menjemput dokter bagi istrinya yang sedang sakit. Akibatnya Niggle jatuh sakit meriang dan demam. Sementara ia bekerja sekeras mungkin untuk menyelesaikan gambar yang belum diselesaikannya sang inspektor menelepon. Dan sang pengemudi datang membawa Niggle dalam perjalanan yang telah ditundanya. Saat menyadari bahwa ia harus pergi tangisnya meledak Ya ampun kata Niggle. Gambar ini belum selesai. Beberapa waktu setelah kematiannya orang-orang membeli rumahnya dan memperhatikan bahwa di atas kanvas itu hanya ada satu daun cantik yang tetap utuh dan lukisan itu dibawa ke museum kota. Setelah sekian lama Leaf by Niggle hanya tergantung di sebuah tempat tertentu dan dilihat hanya sedikit orang. Hei learners. Kisah ini tidak berhenti sampai di situ. Sebentar lagi selesai mohon dengarkan. Setelah meninggal Niggle ditempatkan di sebuah kereta api ke arah gunung yang ada di kehidupan surga. Pada suatu titik dari perjalanannya ia mendengar dua suara. Yang satu tampaknya adalah suara keadilan. Suara-nya berat. Suara keadilan mengatakan bahwa Niggle membuang-buang begitu banyak waktu dengan sia-sia di dunia. Ia hanya menyelesaikan sedikit hal dalam hidupnya. Namun suara yang lain yang lebih lembut. Walau tidak lunak yang tampaknya adalah suara kemurahan menanggapi bahwa Niggle telah memilih berkorban bagi sesama. Niggle tahu dengan jelas apa yang dilakukannya. Sebagai imbalannya saat Niggle ditempatkan di pinggiran negeri surga. Ia tiba-tiba melihat sesuatu agak di pinggir. Ia tidak bisa mempercayai penglihatannya. Ia berlari mendekatinya dan di sana daun-daunnya terbuka ranting-rantingnya berkembang dan meliuk bertiup angin yang telah begitu sering Niggle rasakan atau khayalkan. Namun begitu sering gagal ditangkap-nya. Ia memandangi pohon itu dan perlahan-lahan mengangkat tangan dan membukanya lebar-lebar. Ini adalah anugerah ujarnya. Dunia sebelum kematian. Negerinya yang lama. Sudah hampir melupakan Niggle. Di sana karyanya berakhir tanpa diselesaikan dan hanya bermanfaat untuk sedikit orang. Tetapi di negeri barunya dunia yang nyata secara permanen ia mendapati bahwa pohonnya dalam detail yang penuh dan selesai. Bukan hanya khayalan mata yang telah mati bersamanya. Tidak. Pohon itu benar-benar bagian dari realitas nyata yang akan hidup dan dinikmati selamanya. Dalam pandangan theocentric motivation and leadership HIML kisah di atas dapat disimpulkan dengarkan baik-baik. Bekerja itu adalah ibadah artinya lakukanlah segala sesuatu seperti Anda melakukannya untuk Tuhan dan bukan untuk manusia siapa pun dan keyakinan Anda. Dengan tujuan to know God and make God known. Mengenal Tuhan dan memperkenalkan Tuhan yang baik itu melalui setiap pekerjaan Anda. If you do that. Jika kalau Bapak Ibu sahabat melakukan itu maka setiap karya Anda sekecil apapun itu berharga di mata Tuhan dan akan tersimpan di kekal. Sama seperti Niggle. Anda dan saya mungkin hanya menyelesaikan sedikit di dalam pekerjaan kita di dunia. Ketika kelak kita meninggal mungkin hasil karya itu ada yang dibawa ke museum. Tetapi banyak yang dilupakan. Namun percayalah bahwa semua pekerjaan yang dilakukan sebagai bagian dari ibadah kita kepada Tuhan akan menjadi bagian dari gambaran realitas yang utuh dan nyata di akhirat nanti. So. What is the purpose of work. Kita sudah bahas. Kerja adalah ibadah. Karena sebaik-baiknya manusia manusia yang baik adalah orang yang memberi manfaat bagi orang lain. Sehingga bagaimana kalau mulai hari ini setiap bangun pagi dan Anda bekerja. Pastikan Anda memberikan service Anda memberikan solusi. Anda memberikan manfaat Anda meringankan beban orang lain. If you do that. Maka Anda sudah memenuhi tujuan hidup Anda di dalam pekerjaan Anda yaitu to know God and make God known. Karena itu kerjamu adalah ibadahmu. Kerjaku adalah ibadahku. Maka mari kita tunjukkan iman kita apa pun agama keyakinan kita melalui cara dan hasil kerja terbaik kita yang memberi manfaat kepada orang lain.

judul kursus: Perform at Work 4 - Growth Mindset - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Growth Mindset
lesson: Introduction Growth Mindset
transkripsi: Good morning, good morning, good morning. Yes, kembali bersama dengan saya, Eloy Zalukhu dalam program PERFORM AT WORK WITH TML dalam program Perform at work with TML. Tekesur, warriors, leaders. Ingat kita sudah bicara tiga kurs sudah. Kurs yang pertama ada yang ingat topik yang kita bahas? Yes, WORK ENGAGEMENT. Di dalamnya kita bicara tentang PURPOSE, POTENTIAL, dan PASSION. Kemudian kita bicara tentang SELF IDENTITY. Dan kemudian kita bicara mengenai THE WHY OF WORK. The why of work. Nah, sekarang di kurs yang keempat, kita masuk lebih dalam dan lebih praktis lagi yaitu GROWTH MINDSET. GROWTH MINDSET COURSE 4. Growth mindset. Nah, saya akan berikan beberapa kutipan untuk Ibu dan Bapak rekan-rekan sekalian, bisa mendapatkan inspirasi dari kutipan tersebut. Saya mulai dari seorang penerima Nobel Kesusastraan, namanya adalah George Bernard Shaw. Beliau mengatakan begini, orang-orang yang berhasil di dunia ini adalah mereka yang bangun pagi mencari keadaan yang mereka inginkan. Berarti termasuk yang Perform at work adalah mereka yang bangun pagi mencari keadaan yang mereka inginkan. Berarti di sana sudah ada vision, sudah ada target. Dan jika mereka tidak menemukan apa yang mereka inginkan, guess what apa yang mereka lakukan? Mereka menciptakan dan membuatnya. Sehingga mereka tidak menunggu, mereka tidak pasif, mereka aktif. Dan itulah yang dibutuhkan untuk Perform at work. Bangun pagi mencari keadaan, kondisi, hasil yang kita inginkan. Dan kalau hasil tersebut belum ada bukan kemudian menyerah, tetapi kita kemudian memikirkan cara untuk menciptakannya. Dan jika mereka tidak menemukan apa yang mereka inginkan, maka mereka menciptakan dan membuatnya. Sehingga mereka tidak menunggu, mereka tidak pasif, mereka tidak pasif, mereka aktif. Dan itulah yang dibutuhkan untuk Perform at work. Bangun pagi mencari keadaan, kondisi, hasil yang kita inginkan. Dan kalau hasil tersebut belum ada bukan kemudian menyerah, tetapi kita kemudian memikirkan cara untuk menciptakannya. Ada kutipan yang lain dari orang yang juga sangat terkenal di dalam dunia permotivasi, namanya adalah Earl Nightingale. Beliau memberikan kalimat ini, dengarkan baik-baik. Kita menjadi seperti apa yang kita pikirkan. Kita menjadi seperti apa yang kita pikirkan. - EARL NIGHTINGALE - So, dalam urusannya Perform at work, pikiran, mindset, penting sekali. Dan bahkan mindset pikiran ini bisa diilustrasikan seperti tanah, lo. Kenapa? Karena pikiran seperti halnya tanah, maka tidak peduli dengan apa yang Anda tanam di dalamnya. Apakah itu benih yang baik atau benih beracun pun. Keduanya, tanah dan pikiran akan mengembalikan persis seperti apa yang Anda tanam. Tanah dan pikiran akan mengembalikan persis seperti apa yang Anda tanam. Karena itu be very careful. Berhati-hati, waspada dengan apa yang Anda biarkan masuk ke dalam pikiran Ibu dan Bapak rekan-rekan sekalian, karena kalau yang masuk adalah informasi yang negatif, maka perilaku yang keluar menjadi loyo, menjadi negatif. Sebaliknya informasi positif seperti pelajaran ini, itu juga akan kemudian muncul menjadi pikiran dan perilaku-perilaku yang baik. Mahatma Gandhi bahkan kemudian mengumpulkan dengan kutipan yang sangat terkenal itu, setiap orang adalah produk dari pikirannya, dia menjadi seperti apa yang dia pikirkan. So, sekarang kita bertanya sebenarnya mindset itu apa sih jadinya? WHAT IS MINDSET? Kita belajar dari seorang ahli namanya adalah Gary Klein PhD yang tercatat di dalam Psikologi Today. Beliau memberikan definisinya begini, mindset atau pola pikir. Oke, mind pikiran, set pola, pola pikir adalah keyakinan yang mengarahkan cara kita menangani suatu kejadian, cara kita memilih apa yang sedang terjadi, dan apa yang harus kemudian kita lakukan. Pola pikir adalah keyakinan yang mengarahkan cara kita menangani suatu kejadian, cara kita memilih apa yang sedang terjadi, dan apa yang harus kemudian kita lakukan. Jadi mindset atau pola pikir membantu kita menemukan peluang. Tetapi mindset juga dapat menjebak kita dalam siklus yang merugikan, bahkan menghancurkan diri sendiri. So, mindset sepenting itu. Dan saya berikan satu contoh ya beberapa waktu yang lalu saya membaca di Kompasiana itu ada sebuah kisah seseorang yang bertemu dengan dokter. Kita berikan saja namanya Andi. Suatu hari Andi terserang penyakit influenza. Kemudian ia pergi ke dokter dan terjadilah dialog antara Andi dan seorang dokter. Dok, setiap tahun pada bulan Juli, saya terserang penyakit influenza akut, selama sebulan penuh, Dok. Kata Andi mengawali pembicaraan. Sejak kapan Anda menderita seperti ini? tanya dokter tersebut. Oh, sudah lebih dari 11 tahun, Dok. Hah? Jadi sebelum itu kesehatan Anda berarti baik, prima? Artinya tidak pernah terserang influenza seberat ini, bukan? Andi tidak menjawab tetapi ia memberikan tanda benar dengan mengangguk kepala. Apa Anda masih ingat bagaimana proses awalnya Anda terserang influenza? tanya dokter itu. Tidak terlalu tahu, Dok. Tetapi biasanya saat saya berkeringat karena cuaca kering dan diterpa udara dingin, saya pasti terserang influenza. Bapak, Ibu, dan sahabat sekalian, itulah contoh dari kekuatan mindset yang kemudian menjadi sebuah keyakinan. Kita melihat contoh yang lain, ada seseorang yang bernama Roger Bannister. Yang mana di zamannya tidak ada orang yang berhasil lari 1,6 km di dalam waktu kurang dari 4 menit. Ya, 1,6 km kurang dari 4 menit hingga pernah ada yang berhasil. Banyak orang yang berusaha, tetapi gagal dan gagal lagi. Bahkan para ahli termasuk dokter waktu itu mengeluarkan bukti-bukti. Kenapa manusia tidak mungkin bisa lari 1,6 km kurang dari 4 menit. Tetapi kemudian ada seseorang yang mau memecahkan rekor ini. Namanya adalah Roger Bannister. Maka yang dia lakukan, dia berlatih dan dia membayangkan bagaimana dia berhasil untuk memecahkan rekor itu. Dan tentu saja Anda tahu apa yang terjadi, bahwa pada akhirnya Roger Bannister berhasil lari 1,6 km dengan waktu 3,59 detik. Yang lebih menarik lagi adalah, setahun setelah Roger Bannister berhasil memecahkan rekor, puluhan orang berhasil memecahkan rekor yang sama. Ini berbicara tentang apa? Dibutuhkan orang-orang yang berpikir dan yakin bahwa apa yang dikatakan impossible oleh generasi sebelumnya, bisa untuk kemudian dilakukan. Itulah kisah dari Roger Bannister.

judul kursus: Perform at Work 4 - Growth Mindset - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: 5 Kata Kunci Dalam "Growth Mindset"
lesson: 5 Kata Kunci Dalam "Growth Mindset"
transkripsi: Bapak, Ibu, rekan-rekan sekalian, tekessur, warriors, leaders, ada satu orang ahli lain yang kemudian melakukan research selama bertahun-tahun tentang mindset ini. Namanya adalah Carol Dweck PhD. Dan beliau menuliskan buku yang menjadi rangkuman dari penelitiannya dengan judul Growth Mindset. Now, growth itu berarti tumbuh. Mindset tadi pola pikir. Jadi pola pikir yang tumbuh. Kebalikannya, fixed mindset. Fixed itu berarti menetap. Itu berarti tidak mau berubah, tidak mau tumbuh. Nah, buku itu bisa kita simpulkan menjadi lima kata kunci. Yang pertama skill, yang kedua challenges, yang ketiga effort, yang keempat feedback, dan yang kelima, setbacks. Skills artinya keterampilan. Bagi orang-orang yang punya growth mindset, ketika dia harus memiliki keterampilan baru. Ya, letâ€™s say di pekerjaan selama ini tidak terlalu eh, menggunakan teknologi. Ya, tidak terlalu melibatkan digital. Dan sekarang karena perkembangan teknologi dia harus belajar keterampilan baru. Nah, kalau dia growth mindset dia akan berpikir ini sesuatu yang diperoleh dengan disiplin, belajar, dan kerja keras. Dan skill itu bisa selalu ditingkatkan. Apa yang terjadi kemudian? Dia belajar, dia berlatih, dan kemudian dia bisa beradaptasi. Itulah yang kita sebut agile, lo. Maksudnya agile, lincah, adaptasi. Untuk keterampilan baru. Sebaliknya orang-orang yang fixed mindset, ketika dia dituntut untuk belajar ilmu baru, keterampilan baru entah itu digital, teknologi, public speaking, ya kan, eh, atau leadership, communication skills, dia langsung menutup diri dan mengatakan, â€œWow. Ya, saya tidak punya keterampilan itu dan sejak lahir memang saya tidak punya, jadi ya saya tidak mau belajar.â€ Ini fixed mindset. Bagaimana bisa kembali kepada tema program ini? Perform at work. Bagaimana bisa Perform at work kalau fixed mindset? Tentu saja tidak mungkin. Nah, bagaimana dengan challenges? Coba siapa di antara Bapak, Ibu, rekan-rekan sekalian yang merasakan tantangan dalam pekerjaan yang kalau dibayangkan setahun dua tahun lima tahun yang lalu wah, tantangan saat ini jauh lebih keras, jauh lebih menekan. Angkat tangannya, ayo, yes. Ini namanya VUCA, yang kita juga sudah bahas sedikit di sesi-sesi sebelumnya. Volatility, uncertainty, complexity dan ambiguity. Kita baru mulai berusaha untuk menyesuaikan diri dengan, letâ€™s say satu disrupsi. Eh, disrupsi yang lainnya datang. Baru kita mulai menyesuaikan diri dengan kondisi after pandemi Covid-19. Eh, ternyata perang Rusia dan Ukraina terjadi. Dan masih banyak tantangan-tantangan yang Bagi orang yang punya growth mindset, semua tantangan ini harus disambut dan dirangkul. Karena apa? Karena bagi orang dengan growth mindset, tantangan ini adalah kesempatan untuk terus tumbuh, mengeluarkan potensi terbaik yang sudah kita bicarakan di mana? Di kurs yang pertama. Dan tantangan ini adalah kesempatan juga untuk belajar lebih konsisten dan persisten dalam mencapai tujuan. Bagaimana dengan fixed mindset? Sebaliknya, bro, sebaliknya. Setiap kali ada tantangan dia berpikir, â€œOh, ini sesuatu yang harusnya dihindari, ini bisa menunjukkan kelemahan saya. Lalu mereka cenderung mudah untuk menyerah dan putus asa.â€ We donâ€™t want that. Lo, kenapa? Gimana bisa Perform at work? Kalau setiap ada tantangan yang hadir adalah fixed mindset, No, kita mau growth mindset. Bagaimana dengan effort atau upaya ya kerja keras? Work keras. Pak, Bu. Apalah lagi dalam dunia penjualan, gitu toh? Kerja keras. Mana ada? Sudahlah kalau ada yang mengatakan kamu bisa kaya raya dalam hitungan tiga hari atau tiga bulan. Kalau secara jujur nih, untuk mendapatkannya impossible. Iya. Kenapa? Ada waktu dan ada kerja keras. Dan bagi orang yang growth mindset, effort, kerja keras itu adalah sesuatu yang penting dan itu jalur untuk menjadi ahli. Sementara bagi yang fixed mindset, kerja keras itu apa? Sudahlah enggak perlu. Itu sesuatu yang wow dilakukan karena ya merekayanya aja ya, belum mampu masih lemah. Kalau saya ya cukuplah begini-begini saja. Sebenarnya mereka mencari excuses. Mereka mencari ya, sekedar alasan untuk membenarkan kemalasannya. We donâ€™t want that. Bagaimana dengan feedback? Eh, teman. Ini saya bicara sebentar dengan millennials ya dan Gen Z, ya. Um, katanya walaupun saya enggak mau ya melabeli generasi manapun. Donâ€™t donâ€™t label. Di dalam training-training di mana saya diundang untuk memberikan seminar tentang generation gap, saya juga selalu mengatakan jangan pernah melabeli generasi apapun, karena where focus goes, energy flows. Kalau kita sudah melabeli satu generasi dengan label yang negatif, maka semua hal positif yang dilakukan oleh generasi itu enggak mungkin bisa kita lihat. Semuanya buruk aja. Nah, yang saya mau sampaikan ini sesuatu yang bisa menjadi feedback untuk kita semua. Apa itu? Yang mengenai feedback. Ketika seorang karyawan diberikan evaluasi, feedback oleh manajernya. Dan evaluasinya jujur apa adanya, bahwa performance kamu jauh dari yang diharapkan. Performance kamu jauh dari yang diharapkan. Nah, feedback ini bagi seseorang yang memiliki growth mindset, dia akan mengatakan, "Wah ini feedback yang berguna." Feedback ini bagi seseorang yang memiliki growth mindset, dia akan mengatakan, "Wah ini feedback yang berguna." Berpa banyak karyawan di luar sana enggak punya kesempatan untuk bicara dengan atasannya. Apalah lagi mendapatkan feedback yang jujur? Jadi ini berguna, bukan hanya berguna, ini sumber pembelajaran. Bukan hanya itu, ini bisa mengidentifikasi hal-hal yang perlu saya tingkatkan, perlu saya improve untuk apa? Perform at work. Bagaimana dengan yang fixed mindset? Setiap kali ada feedback evaluasi dari manajernya dia bersikap defensif. Dia bisa tersinggung. Setiap kali ada feedback, evaluasi dari manajernya, dia bersikap defensif. Dia bisa tersinggung. Dan besok pagi dia ngirim WA kepada manajernya. Maaf ya, Pak. Eh. Maaf ya, Bu. Hari ini saya enggak masuk kerja. Loh, kenapa kamu? Iya, sakit Pak. Iya, sakit Bu. Apaan yang sakit? Secara fisik sakit. Dia enggak jawab lagi. Kenapa? Karena dia bukan sakit fisik. Baper! Well, sekali lagi saya tidak melabeli generasi manapun. Tetapi kalau ada di antara Ibu, Bapak, sahabat rekan-rekan yang mendengarkan ini dan merasa Hm, kayaknya itu gue. Tobat! Karena itu fixed mindset namanya. Growth mindset itu merangkul setiap feedback dan yang terakhir. Setbacks. Ini dibahas oleh Carol Dweck di dalam buku Growth Mindset mengenai setbacks. Apa itu? Well, setbacks adalah orang-orang yang sudah berusaha. Dengan apa? Itu yang kita bicarakan sejak kurs yang pertama. Dia sudah punya work engagement, purpose, potential, passion, self identity-nya. Dia usahakan semuanya baik, positif. Dia juga mengerti kok The work, The why of work. Dia juga mengerti kok tujuan kerja. The why of work. Dan sekarang dia menghadapi kenyataan. Apa itu? Bukanya berhasil mencapai target. Bukanya berhasil mencapai target. Justru apa? Mundur Pak. Bagi Ibu, Bapak, rekan-rekan yang sudah 5 tahun, 10 tahun apalah lagi sampai 20 tahun di dalam dunia kerja, Ibu, Bapak, rekan-rekan tahu apa yang saya bicarakan ini. Ketika suatu hari berusaha sekuat tenaga bukan mendapatkan project itu, bukan mendapatkan jabatan yang kita harapkan itu, bukan mendapatkan bisnis yang semakin tumbuh, justru Mundur. Revenue-nya juga drop. Customer-nya hilang. Ketika itu terjadi, orang-orang yang punya growth mindset mengatakan begini, ini sebagai peringatan untuk berjuang lebih tekun, lebih smart, lebih kreatif, lebih kolaboratif, dan seterusnya. Bagaimana dengan orang-orang yang fixed mindset? Dia menyalahkan orang lain, dia bisa menyalahkan pemerintah lo. Padahal mau siapapun presidennya. Kalau emang dia fixed mindset, siapapun presidennya. Selama Anda fixed mindset, enggak mungkin Perform at work. Itâ€™s impossible. Tetapi kalau Anda punya growth mindset. Doesnâ€™t matter siapa yang menjadi presidennya. You will Perform at work. Dan kembali kepada fixed mindset tadi, ketika terjadi setbacks atau kemunduran, mereka bisa kecil hati dan menyerah.

judul kursus: Perform at Work 4 - Growth Mindset - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: How is a Growth Mindset Formed ?
lesson: How is a Growth Mindset Formed ?
transkripsi: Rekan-rekan Ibu dan Bapak sekalian, growth mindset adalah apa yang perlu kita bangun, supaya kita bisa memberikan kinerja terbaik di tempat kerja. Growth mindset adalah apa yang perlu kita bangun supaya kita bisa memberikan kinerja terbaik di tempat kerja. Pertanyaannya sekarang, gimana sih mindset itu terbentuk? Ibu, Bapak bisa lihat di layar ada lingkaran setan, tapi juga bisa menjadi lingkaran malaikat. Lihat yang pertama, informasi dan referensi. Yes. Informasi referensi itu apa yang Bapak Ibu dengar ketika masih kecil bahkan sejak di dalam kandungan. Informasi referensi itu apa yang Bapak, Ibu dengar ketika masih kecil, bahkan sejak di dalam kandungan? Ketika Papa pulang dari pekerjaan, lalu Mama mengatakan begini, â€œAh aku hamil, Pah." Papa ngomong apa? Kalau Papa alhamdulillah. Alhamdulillah. Apa yang kita nanti-nantikan? Ternyata Tuhan kasih. Puji Tuhan. Sebetulnya anak di dalam perut Ibu itu bisa merasakan bahwa orang tua menerima dia, welcoming dia. Itu menjadi referensi dan itu menjadi informasi yang nanti bisa menolong dia menjadi pribadi yang punya growth mindset tadi. Sebetulnya anak di dalam perut Ibu itu bisa merasakan bahwa orang tua menerima dia, welcoming dia. Itu menjadi referensi dan itu menjadi informasi yang nanti bisa menolong dia menjadi pribadi yang punya growth mindset tadi. Sebaliknya, kalau ternyata Mama bilang, "Wah, aku hamil." Lalu Papa mengatakan begini, "Aduh!" Baru ngomong, "Aduh." Ini menjadi informasi referensi yang ditangkap oleh anak di dalam kandungan. Ini menjadi informasi referensi yang ditangkap oleh anak di dalam kandungan. Nah, maksud saya adalah kalau itu termasuk Ibu, Bapak yang sedang mendengarkan saya. It's okay, belum terlambat. Banyak orang yang pernah alami masalah seperti itu. Nanti di ujung kita akan bingkai ulang. Kita framing-kan. Kita reframing-kan pengalaman informasi referensi itu. Kenapa? Karena pengalaman masa lalu yang pahit, yang negatif, enggak bisa diubah. Wong sudah terjadi. Tapi good news, bisa dibengkai ulang. So, informasi referensi menentukan mindset yang sedang kita bahas ini. Kenapa ada orang bernama XYZ? Kita berikan dia nama. Kok bisa growth mindset? Sementara XYZ yang lain, kok fixed mindset, informasi dan referensi. So, be very careful. Apa buku yang Anda baca? Eh, termasuk siapa yang Anda follow di Instagram, di Twitter. Be very careful. Membaca mereka punya apa namanya? Kutipan-kutipan, status media sosialnya. Apalah lagi Anda itu rutin mendengar podcast-nya siapa? hati-hati, Pak. Karena ketika Anda tanpa sadar ya, menerima informasi dari orang-orang yang Anda nyatakan sebagai influencer itu, itu seperti Anda sedang menyerahkan lahan tanah Anda untuk digarap oleh mereka. Anak saya yang usia 13 tahun. Suatu hari mengatakan, "Ketika saya sampai di rumah, dan aku bertemu dengan yang motivator. Lalu saya tanya siapa dia?" Dia menyebutkan nama, Ni Nanti cari dia ya. Lalu saya penasaran dong, siapa orang ini? Oh, man. Anak saya menyukai ya, apa yang disampaikan oleh seorang pembicara yang sangat ternama itu. Dan benar, man. He is so good. He is so good. Nah, nanti cari itu follower-nya. Banyak banget. Tapi kemudian saya penasaran dong saya mendengarkan apa yang diajarkan oleh orang ini. Dan karena saya tahu apa yang saya ajarkan dari lingkaran yang ada di layar. Saya bilang, â€œPapa, anak saya I do understand. Tapi ngerti kalau kamu senang dengan beberapa hal yang disampaikan." Lalu saya buka. Saya ajarkan dia tentang lingkaran yang ada di layar ini. Saya mengatakan, "Apapun yang kamu dengarkan dari dia itu sedang mempengaruhi mindset atau pikiranmu. Dan pikiranmu nanti akan mempengaruhi attitude-mu, responmu terhadap segala sesuatu yang terjadi dalam hidup. Dan sikapmu itu akan mempengaruhi tindakan-tindakanmu, mempengaruhi perilaku-perilaku-mu. Dan tindakan perilaku yang diulang berkali-kali berulang-ulang, kini-an itu akan menjadi kebiasaan, menjadi habits. Dan habits itulah yang kemudian menghasilkan apapun dalam hidupmu baik atau pun buruk, positif atau pun negatif. So, be very careful. Alhamdulillah, saya senang sekali. Syukurlah. Sekarang ini kini-an sudah beralih pakai influencer lain yang selalu saya pantau. Siapa? Karena kita enggak bolehlah ya. Enggak bisakan? Sudah enggak efektif. Kita bicara kepada anak-anak remaja saat ini, jangan. Pokoknya jangan. Wah, dikatakan jangan, justru dia akan semakin. Semakin iya, melakukannya. So, be very careful. Ya, lingkaran ini. Kalau Anda mau mengubah mindset, berarti harus mengubah apa dulu? Informasi dan referensi. Dan kalau Anda bertanya, "Mengapa perusahaan Anda rela-rela ingin mensponsori, mau membiayai ketika Anda ikut sebuah pelatihan?" Atau Anda kenapa harus saving money untuk misalnya beli buku yang baik? Karena informasi dan referensi, Pak. Karena informasi dan referensi, Pak. Selama informasi dan referensi seseorang tidak berubah, mindset-nya tidak akan berubah. Kalau mindset-nya tidak berubah, attitude-nya tidak berubah. Kalau attitude-nya tidak berubah, tindakan perilakunya tidak berubah. Kalau tindakan perilakunya tidak berubah, kebiasaan buruknya akan selalu sama. Dan kalau kebiasaan buruk tetap sama. Pak, tolonglah jangan berharap hasilnya berubah. Karena ini kalimatnya. Insanity is expecting different results, dengan melakukan kegiatan yang sama. Insanity is expecting different results. dengan melakukan kegiatan yang sama. Kegilaan itu adalah mengharapkan hasil yang berbeda, tetapi cara berpikir dan cara kerjanya sama. It wonâ€™t happen. Jadi kalau mau Perform at work, pastikan Anda punya growth mindset. Dan kalau Anda punya growth mindset, pastikan informasi dan referensi Anda adalah positif adanya. Dan itulah yang kita bagikan dari platform ini, supaya Anda semakin baik perusahaan di mana Anda bekerja, semakin tumbuh dan dengan demikian, Indonesia semakin hebat menuju Indonesia emas 2045.

judul kursus: Perform at Work 4 - Growth Mindset - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Conscious Mind and Subconscious Mind
lesson: Conscious Mind and Subconscious Mind
transkripsi: Now, Bapak Ibu stop dulu sebentar ya. Tarik napas karena beberapa menit terakhir nih saya akan bahas dan ini penting sekali. Beberapa menit terakhir oke. Mindset kita bicara mengenai dua wilayah. Mindset kita bicara mengenai dua wilayah. Kalau Sigmund Freud sih bicaranya tiga. Ada conscious, preconscious, subconscious. Kita bicara dua aja ya. Ini yang paling penting. Conscious mind pikiran sadar dan subconscious mind pikiran bawah sadar, itu menurut beberapa ahli ya, salah satunya Joe Dispenza. Conscious mind pikiran sadar dan subconscious mind pikiran bawah sadar, itu menurut beberapa ahli ya, salah satunya Joe Dispenza. Merangkum bahwa hingga 95% pikiran bawah sadar mempengaruhi respon dan tindakan kita sehari-hari. So, bayangkan sampai 95%. Mari kita lihat apa yang ada di layar. Jadi pikiran bawah sadar itu ada di bagian bawah. Ada values, nilai-nilai prinsip hidup kita, habits, kebiasaan-kebiasaan kita. Beliefs, sistem. Ada di situ tuh. Yang mana kita enggak sadar. Di atas itu ada plans, rencana. Ada strategi ya, ada kemudian behaviors, ada logic. 95% yang bagian bawahlah yang mempengaruhi. Itulah sebab saya punya salah satu guru ya namanya Anthony De Mello, menuliskan buku yang sangat terkenal judulnya Awareness. Dan beliau mengatakan manusia itu umurnya sleepwalking, berjalan dalam tidur. Kenapa? Karena enggak sadar. Anthony De Mello menuliskan buku yang sangat terkenal, judulnya Awareness. Dan beliau mengatakan manusia itu umurnya sleepwalking, berjalan dalam tidur. Kenapa? Karena enggak sadar. Apa yang dikatakan, apa yang dipikirkan, apa yang dilakukan, itu datangnya bukan dari pikiran sadar. Prefrontal cortex. Melakan dari pikiran bawah sadarnya. Thatâ€™s the challenge. Itulah tantangannya. Nah, karena itu ada eh satu kutipan dari saya. Eh, theocentric motivation mengatakan akhirnya begini. Dirku hari ini adalah kumpulan kejadian masa lalu dan imajinasi masa depan. Dirku hari ini adalah kumpulan kejadian masa lalu dan imajinasi masa depan. Termasuk bila ada kata-kata dan kalimat-kalimat negatif yang saya dengar sejak masih kecil, lingkungan ya yang mempengaruhi saya secara negatif. Ternyata ada tontonan-tontonan, buku-buku yang saya baca, pengajaran-pengajaran yang salah, itu mempengaruhi saya sampai hari ini. But, good news. Harapan saya akan masa depan, mimpi-mimpi bicara mengenai Perform at work, bahwa saya mau kreatif, saya mau inovatif, saya mau mencetak sejarah kesuksesan, saya mau menjadi teladan, mau menjadi pemimpin yang hebat di tengah-tengah kondisi ekonomi yang sedang menentang ini. Itâ€™s okay, belum terlambat. Banyak orang yang pernah alami masalah seperti itu. Nanti di ujung kita akan bingkai ulang. Kita framing-kan. Kita reframing-kan pengalaman informasi referensi itu. Kenapa? Karena pengalaman masa lalu yang pahit, yang negatif, enggak bisa diubah. Wong sudah terjadi. Tapi good news, bisa dibengkai ulang. So, informasi referensi menentukan mindset yang sedang kita bahas ini. Kenapa ada orang bernama XYZ? Kita berikan dia nama. Kok bisa growth mindset? Sementara XYZ yang lain, kok fixed mindset, informasi dan referensi. So, be very careful. Apa buku yang Anda baca? Eh, termasuk siapa yang Anda follow di Instagram, di Twitter. Be very careful. Membaca mereka punya apa namanya? Kutipan-kutipan, status media sosialnya. Apalah lagi Anda itu rutin mendengar podcast-nya siapa? hati-hati, Pak. Karena ketika Anda tanpa sadar ya, menerima informasi dari orang-orang yang Anda nyatakan sebagai influencer itu, itu seperti Anda sedang menyerahkan lahan tanah Anda untuk digarap oleh mereka. Anak saya yang usia 13 tahun. Suatu hari mengatakan, "Ketika saya sampai di rumah, dan aku bertemu dengan yang motivator. Lalu saya tanya siapa dia?" Dia menyebutkan nama, Ni Nanti cari dia ya. Lalu saya penasaran dong, siapa orang ini? Oh, man. Anak saya menyukai ya, apa yang disampaikan oleh seorang pembicara yang sangat ternama itu. Dan benar, man. He is so good. He is so good. Nah, nanti cari itu follower-nya. Banyak banget. Tapi kemudian saya penasaran dong saya mendengarkan apa yang diajarkan oleh orang ini. Dan karena saya tahu apa yang saya ajarkan dari lingkaran yang ada di layar. Saya bilang, â€œPapa, anak saya I do understand. Tapi ngerti kalau kamu senang dengan beberapa hal yang disampaikan." Lalu saya buka. Saya ajarkan dia tentang lingkaran yang ada di layar ini. Saya mengatakan, "Apapun yang kamu dengarkan dari dia itu sedang mempengaruhi mindset atau pikiranmu. Dan pikiranmu nanti akan mempengaruhi attitude-mu, responmu terhadap segala sesuatu yang terjadi dalam hidup. Dan sikapmu itu akan mempengaruhi tindakan-tindakanmu, mempengaruhi perilaku-perilaku-mu. Dan tindakan perilaku yang diulang berkali-kali berulang-ulang, kini-an itu akan menjadi kebiasaan, menjadi habits. Dan habits itulah yang kemudian menghasilkan apapun dalam hidupmu baik atau pun buruk, positif atau pun negatif. So, be very careful. Alhamdulillah, saya senang sekali. Syukurlah. Sekarang ini kini-an sudah beralih pakai influencer lain yang selalu saya pantau. Siapa? Karena kita enggak bolehlah ya. Enggak bisakan? Sudah enggak efektif. Kita bicara kepada anak-anak remaja saat ini, jangan. Pokoknya jangan. Wah, dikatakan jangan, justru dia akan semakin. Semakin iya, melakukannya. So, be very careful. Ya, lingkaran ini. Kalau Anda mau mengubah mindset, berarti harus mengubah apa dulu? Informasi dan referensi. Dan kalau Anda bertanya, "Mengapa perusahaan Anda rela-rela ingin mensponsori, mau membiayai ketika Anda ikut sebuah pelatihan?" Atau Anda kenapa harus saving money untuk misalnya beli buku yang baik? Karena informasi dan referensi, Pak. Karena informasi dan referensi, Pak. Selama informasi dan referensi seseorang tidak berubah, mindset-nya tidak akan berubah. Kalau mindset-nya tidak berubah, attitude-nya tidak berubah. Kalau attitude-nya tidak berubah, tindakan perilakunya tidak berubah. Kalau tindakan perilakunya tidak berubah, kebiasaan buruknya akan selalu sama. Dan kalau kebiasaan buruk tetap sama. Pak, tolonglah jangan berharap hasilnya berubah. Karena ini kalimatnya. Insanity is expecting different results, dengan melakukan kegiatan yang sama. Insanity is expecting different results. dengan melakukan kegiatan yang sama. Kegilaan itu adalah mengharapkan hasil yang berbeda, tetapi cara berpikir dan cara kerjanya sama. It wonâ€™t happen. Jadi kalau mau Perform at work, pastikan Anda punya growth mindset. Dan kalau Anda punya growth mindset, pastikan informasi dan referensi Anda adalah positif adanya. Dan itulah yang kita bagikan dari platform ini, supaya Anda semakin baik perusahaan di mana Anda bekerja, semakin tumbuh dan dengan demikian, Indonesia semakin hebat menuju Indonesia emas 2045. Itu pun mempengaruhi saya di hari ini. Itulah sebab nanti di kurs-kurs berikutnya kita juga bicara mengenai pentingnya dream and goals. Kembali kepada subconscious mind tadi. Carl Jung pernah mengatakan kalimat yang penting juga, bahwa sampai Anda berhasil membawa isi pikiran bawah sadar (PBS) disadari di pikiran sadar (PS), maka PBS itu akan terus mengarahkan hidup Anda, lalu menyebutnya takdir. Padahal bukan takdir. Tapi yang terjadi adalah hasil dari pikiran bawah sadar. Kesimpulannya jadi gimana? Dia harus sadar. Maka sekarang di mana-mana terjadi yang namanya eh, mindfulness dan meditation. Di buku saya yang terbaru, judulnya LHCT, leadership habits and culture transformation, saya membahas satu bab. Dan satu bab bicara mengenai meditation mindfulness dari perspektif theocentric, motivation and leadership. So, kita simpulkan, mindset menjadi keyakinan dan keyakinan adalah perasaan pasti terhadap sesuatu atau seseorang. Keyakinanku membuat yang mungkin menjadi tidak mungkin dan yang tidak mungkin menjadi mungkin. Keyakinanku membuat yang mungkin menjadi tidak mungkin dan yang tidak mungkin menjadi mungkin. Maka sekarang kita bertanya. Bagaimana memprogram ulang mindset? Ada tiga tips yang sangat sederhana. Yang pertama referensi, yang kedua pertanyaan, dan yang ketiga, self-talk. Referensi, mengubah referensi. Itulah jawabannya. Selektif dalam memilih informasi dan carilah referensi terbaik yang dapat meningkatkan kualitas diri. Ibu dan Bapak, rekan-rekan sekalian, pelajari referensi tersebut secara berkala. Repetitions is the mother of all skills. Bahwa pengulangan-pengulangan adalah Ibu dari seluruh keterampilan.

judul kursus: Perform at Work 4 - Growth Mindset - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Good morning, good morning, good morning. Yes, kembali bersama dengan saya, Eloy Zalukhu dalam program PERFORM AT WORK WITH TML dalam program Perform at work with TML. Tekesur, warriors, leaders. Ingat kita sudah bicara tiga kurs sudah. Kurs yang pertama ada yang ingat topik yang kita bahas? Yes, WORK ENGAGEMENT. Di dalamnya kita bicara tentang PURPOSE, POTENTIAL, dan PASSION. Kemudian kita bicara tentang SELF IDENTITY. Dan kemudian kita bicara mengenai THE WHY OF WORK. The why of work. Nah, sekarang di kurs yang keempat, kita masuk lebih dalam dan lebih praktis lagi yaitu GROWTH MINDSET. GROWTH MINDSET COURSE 4. Growth mindset. Nah, saya akan berikan beberapa kutipan untuk Ibu dan Bapak rekan-rekan sekalian, bisa mendapatkan inspirasi dari kutipan tersebut. Saya mulai dari seorang penerima Nobel Kesusastraan, namanya adalah George Bernard Shaw. Beliau mengatakan begini, orang-orang yang berhasil di dunia ini adalah mereka yang bangun pagi mencari keadaan yang mereka inginkan. Berarti termasuk yang Perform at work adalah mereka yang bangun pagi mencari keadaan yang mereka inginkan. Berarti di sana sudah ada vision, sudah ada target. Dan jika mereka tidak menemukan apa yang mereka inginkan, guess what apa yang mereka lakukan? Mereka menciptakan dan membuatnya. Sehingga mereka tidak menunggu, mereka tidak pasif, mereka aktif. Dan itulah yang dibutuhkan untuk Perform at work. Bangun pagi mencari keadaan, kondisi, hasil yang kita inginkan. Dan kalau hasil tersebut belum ada bukan kemudian menyerah, tetapi kita kemudian memikirkan cara untuk menciptakannya. Dan jika mereka tidak menemukan apa yang mereka inginkan, maka mereka menciptakan dan membuatnya. Sehingga mereka tidak menunggu, mereka tidak pasif, mereka tidak pasif, mereka aktif. Dan itulah yang dibutuhkan untuk Perform at work. Bangun pagi mencari keadaan, kondisi, hasil yang kita inginkan. Dan kalau hasil tersebut belum ada bukan kemudian menyerah, tetapi kita kemudian memikirkan cara untuk menciptakannya. Ada kutipan yang lain dari orang yang juga sangat terkenal di dalam dunia permotivasi, namanya adalah Earl Nightingale. Beliau memberikan kalimat ini, dengarkan baik-baik. Kita menjadi seperti apa yang kita pikirkan. Kita menjadi seperti apa yang kita pikirkan. - EARL NIGHTINGALE - So, dalam urusannya Perform at work, pikiran, mindset, penting sekali. Dan bahkan mindset pikiran ini bisa diilustrasikan seperti tanah, lo. Kenapa? Karena pikiran seperti halnya tanah, maka tidak peduli dengan apa yang Anda tanam di dalamnya. Apakah itu benih yang baik atau benih beracun pun. Keduanya, tanah dan pikiran akan mengembalikan persis seperti apa yang Anda tanam. Tanah dan pikiran akan mengembalikan persis seperti apa yang Anda tanam. Karena itu be very careful. Berhati-hati, waspada dengan apa yang Anda biarkan masuk ke dalam pikiran Ibu dan Bapak rekan-rekan sekalian, karena kalau yang masuk adalah informasi yang negatif, maka perilaku yang keluar menjadi loyo, menjadi negatif. Sebaliknya informasi positif seperti pelajaran ini, itu juga akan kemudian muncul menjadi pikiran dan perilaku-perilaku yang baik. Mahatma Gandhi bahkan kemudian mengumpulkan dengan kutipan yang sangat terkenal itu, setiap orang adalah produk dari pikirannya, dia menjadi seperti apa yang dia pikirkan. So, sekarang kita bertanya sebenarnya mindset itu apa sih jadinya? WHAT IS MINDSET? Kita belajar dari seorang ahli namanya adalah Gary Klein PhD yang tercatat di dalam Psikologi Today. Beliau memberikan definisinya begini, mindset atau pola pikir. Oke, mind pikiran, set pola, pola pikir adalah keyakinan yang mengarahkan cara kita menangani suatu kejadian, cara kita memilih apa yang sedang terjadi, dan apa yang harus kemudian kita lakukan. Pola pikir adalah keyakinan yang mengarahkan cara kita menangani suatu kejadian, cara kita memilih apa yang sedang terjadi, dan apa yang harus kemudian kita lakukan. Jadi mindset atau pola pikir membantu kita menemukan peluang. Tetapi mindset juga dapat menjebak kita dalam siklus yang merugikan, bahkan menghancurkan diri sendiri. So, mindset sepenting itu. Dan saya berikan satu contoh ya beberapa waktu yang lalu saya membaca di Kompasiana itu ada sebuah kisah seseorang yang bertemu dengan dokter. Kita berikan saja namanya Andi. Suatu hari Andi terserang penyakit influenza. Kemudian ia pergi ke dokter dan terjadilah dialog antara Andi dan seorang dokter. Dok, setiap tahun pada bulan Juli, saya terserang penyakit influenza akut, selama sebulan penuh, Dok. Kata Andi mengawali pembicaraan. Sejak kapan Anda menderita seperti ini? tanya dokter tersebut. Oh, sudah lebih dari 11 tahun, Dok. Hah? Jadi sebelum itu kesehatan Anda berarti baik, prima? Artinya tidak pernah terserang influenza seberat ini, bukan? Andi tidak menjawab tetapi ia memberikan tanda benar dengan mengangguk kepala. Apa Anda masih ingat bagaimana proses awalnya Anda terserang influenza? tanya dokter itu. Tidak terlalu tahu, Dok. Tetapi biasanya saat saya berkeringat karena cuaca kering dan diterpa udara dingin, saya pasti terserang influenza. Bapak, Ibu, dan sahabat sekalian, itulah contoh dari kekuatan mindset yang kemudian menjadi sebuah keyakinan. Kita melihat contoh yang lain, ada seseorang yang bernama Roger Bannister. Yang mana di zamannya tidak ada orang yang berhasil lari 1,6 km di dalam waktu kurang dari 4 menit. Ya, 1,6 km kurang dari 4 menit hingga pernah ada yang berhasil. Banyak orang yang berusaha, tetapi gagal dan gagal lagi. Bahkan para ahli termasuk dokter waktu itu mengeluarkan bukti-bukti. Kenapa manusia tidak mungkin bisa lari 1,6 km kurang dari 4 menit. Tetapi kemudian ada seseorang yang mau memecahkan rekor ini. Namanya adalah Roger Bannister. Maka yang dia lakukan, dia berlatih dan dia membayangkan bagaimana dia berhasil untuk memecahkan rekor itu. Dan tentu saja Anda tahu apa yang terjadi, bahwa pada akhirnya Roger Bannister berhasil lari 1,6 km dengan waktu 3,59 detik. Yang lebih menarik lagi adalah, setahun setelah Roger Bannister berhasil memecahkan rekor, puluhan orang berhasil memecahkan rekor yang sama. Ini berbicara tentang apa? Dibutuhkan orang-orang yang berpikir dan yakin bahwa apa yang dikatakan impossible oleh generasi sebelumnya, bisa untuk kemudian dilakukan. Itulah kisah dari Roger Bannister.

Bapak, Ibu, rekan-rekan sekalian, tekessur, warriors, leaders, ada satu orang ahli lain yang kemudian melakukan research selama bertahun-tahun tentang mindset ini. Namanya adalah Carol Dweck PhD. Dan beliau menuliskan buku yang menjadi rangkuman dari penelitiannya dengan judul Growth Mindset. Now, growth itu berarti tumbuh. Mindset tadi pola pikir. Jadi pola pikir yang tumbuh. Kebalikannya, fixed mindset. Fixed itu berarti menetap. Itu berarti tidak mau berubah, tidak mau tumbuh. Nah, buku itu bisa kita simpulkan menjadi lima kata kunci. Yang pertama skill, yang kedua challenges, yang ketiga effort, yang keempat feedback, dan yang kelima, setbacks. Skills artinya keterampilan. Bagi orang-orang yang punya growth mindset, ketika dia harus memiliki keterampilan baru. Ya, letâ€™s say di pekerjaan selama ini tidak terlalu eh, menggunakan teknologi. Ya, tidak terlalu melibatkan digital. Dan sekarang karena perkembangan teknologi dia harus belajar keterampilan baru. Nah, kalau dia growth mindset dia akan berpikir ini sesuatu yang diperoleh dengan disiplin, belajar, dan kerja keras. Dan skill itu bisa selalu ditingkatkan. Apa yang terjadi kemudian? Dia belajar, dia berlatih, dan kemudian dia bisa beradaptasi. Itulah yang kita sebut agile, lo. Maksudnya agile, lincah, adaptasi. Untuk keterampilan baru. Sebaliknya orang-orang yang fixed mindset, ketika dia dituntut untuk belajar ilmu baru, keterampilan baru entah itu digital, teknologi, public speaking, ya kan, eh, atau leadership, communication skills, dia langsung menutup diri dan mengatakan, â€œWow. Ya, saya tidak punya keterampilan itu dan sejak lahir memang saya tidak punya, jadi ya saya tidak mau belajar.â€ Ini fixed mindset. Bagaimana bisa kembali kepada tema program ini? Perform at work. Bagaimana bisa Perform at work kalau fixed mindset? Tentu saja tidak mungkin. Nah, bagaimana dengan challenges? Coba siapa di antara Bapak, Ibu, rekan-rekan sekalian yang merasakan tantangan dalam pekerjaan yang kalau dibayangkan setahun dua tahun lima tahun yang lalu wah, tantangan saat ini jauh lebih keras, jauh lebih menekan. Angkat tangannya, ayo, yes. Ini namanya VUCA, yang kita juga sudah bahas sedikit di sesi-sesi sebelumnya. Volatility, uncertainty, complexity dan ambiguity. Kita baru mulai berusaha untuk menyesuaikan diri dengan, letâ€™s say satu disrupsi. Eh, disrupsi yang lainnya datang. Baru kita mulai menyesuaikan diri dengan kondisi after pandemi Covid-19. Eh, ternyata perang Rusia dan Ukraina terjadi. Dan masih banyak tantangan-tantangan yang Bagi orang yang punya growth mindset, semua tantangan ini harus disambut dan dirangkul. Karena apa? Karena bagi orang dengan growth mindset, tantangan ini adalah kesempatan untuk terus tumbuh, mengeluarkan potensi terbaik yang sudah kita bicarakan di mana? Di kurs yang pertama. Dan tantangan ini adalah kesempatan juga untuk belajar lebih konsisten dan persisten dalam mencapai tujuan. Bagaimana dengan fixed mindset? Sebaliknya, bro, sebaliknya. Setiap kali ada tantangan dia berpikir, â€œOh, ini sesuatu yang harusnya dihindari, ini bisa menunjukkan kelemahan saya. Lalu mereka cenderung mudah untuk menyerah dan putus asa.â€ We donâ€™t want that. Lo, kenapa? Gimana bisa Perform at work? Kalau setiap ada tantangan yang hadir adalah fixed mindset, No, kita mau growth mindset. Bagaimana dengan effort atau upaya ya kerja keras? Work keras. Pak, Bu. Apalah lagi dalam dunia penjualan, gitu toh? Kerja keras. Mana ada? Sudahlah kalau ada yang mengatakan kamu bisa kaya raya dalam hitungan tiga hari atau tiga bulan. Kalau secara jujur nih, untuk mendapatkannya impossible. Iya. Kenapa? Ada waktu dan ada kerja keras. Dan bagi orang yang growth mindset, effort, kerja keras itu adalah sesuatu yang penting dan itu jalur untuk menjadi ahli. Sementara bagi yang fixed mindset, kerja keras itu apa? Sudahlah enggak perlu. Itu sesuatu yang wow dilakukan karena ya merekayanya aja ya, belum mampu masih lemah. Kalau saya ya cukuplah begini-begini saja. Sebenarnya mereka mencari excuses. Mereka mencari ya, sekedar alasan untuk membenarkan kemalasannya. We donâ€™t want that. Bagaimana dengan feedback? Eh, teman. Ini saya bicara sebentar dengan millennials ya dan Gen Z, ya. Um, katanya walaupun saya enggak mau ya melabeli generasi manapun. Donâ€™t donâ€™t label. Di dalam training-training di mana saya diundang untuk memberikan seminar tentang generation gap, saya juga selalu mengatakan jangan pernah melabeli generasi apapun, karena where focus goes, energy flows. Kalau kita sudah melabeli satu generasi dengan label yang negatif, maka semua hal positif yang dilakukan oleh generasi itu enggak mungkin bisa kita lihat. Semuanya buruk aja. Nah, yang saya mau sampaikan ini sesuatu yang bisa menjadi feedback untuk kita semua. Apa itu? Yang mengenai feedback. Ketika seorang karyawan diberikan evaluasi, feedback oleh manajernya. Dan evaluasinya jujur apa adanya, bahwa performance kamu jauh dari yang diharapkan. Performance kamu jauh dari yang diharapkan. Nah, feedback ini bagi seseorang yang memiliki growth mindset, dia akan mengatakan, "Wah ini feedback yang berguna." Feedback ini bagi seseorang yang memiliki growth mindset, dia akan mengatakan, "Wah ini feedback yang berguna." Berpa banyak karyawan di luar sana enggak punya kesempatan untuk bicara dengan atasannya. Apalah lagi mendapatkan feedback yang jujur? Jadi ini berguna, bukan hanya berguna, ini sumber pembelajaran. Bukan hanya itu, ini bisa mengidentifikasi hal-hal yang perlu saya tingkatkan, perlu saya improve untuk apa? Perform at work. Bagaimana dengan yang fixed mindset? Setiap kali ada feedback evaluasi dari manajernya dia bersikap defensif. Dia bisa tersinggung. Setiap kali ada feedback, evaluasi dari manajernya, dia bersikap defensif. Dia bisa tersinggung. Dan besok pagi dia ngirim WA kepada manajernya. Maaf ya, Pak. Eh. Maaf ya, Bu. Hari ini saya enggak masuk kerja. Loh, kenapa kamu? Iya, sakit Pak. Iya, sakit Bu. Apaan yang sakit? Secara fisik sakit. Dia enggak jawab lagi. Kenapa? Karena dia bukan sakit fisik. Baper! Well, sekali lagi saya tidak melabeli generasi manapun. Tetapi kalau ada di antara Ibu, Bapak, sahabat rekan-rekan yang mendengarkan ini dan merasa Hm, kayaknya itu gue. Tobat! Karena itu fixed mindset namanya. Growth mindset itu merangkul setiap feedback dan yang terakhir. Setbacks. Ini dibahas oleh Carol Dweck di dalam buku Growth Mindset mengenai setbacks. Apa itu? Well, setbacks adalah orang-orang yang sudah berusaha. Dengan apa? Itu yang kita bicarakan sejak kurs yang pertama. Dia sudah punya work engagement, purpose, potential, passion, self identity-nya. Dia usahakan semuanya baik, positif. Dia juga mengerti kok The work, The why of work. Dia juga mengerti kok tujuan kerja. The why of work. Dan sekarang dia menghadapi kenyataan. Apa itu? Bukanya berhasil mencapai target. Bukanya berhasil mencapai target. Justru apa? Mundur Pak. Bagi Ibu, Bapak, rekan-rekan yang sudah 5 tahun, 10 tahun apalah lagi sampai 20 tahun di dalam dunia kerja, Ibu, Bapak, rekan-rekan tahu apa yang saya bicarakan ini. Ketika suatu hari berusaha sekuat tenaga bukan mendapatkan project itu, bukan mendapatkan jabatan yang kita harapkan itu, bukan mendapatkan bisnis yang semakin tumbuh, justru Mundur. Revenue-nya juga drop. Customer-nya hilang. Ketika itu terjadi, orang-orang yang punya growth mindset mengatakan begini, ini sebagai peringatan untuk berjuang lebih tekun, lebih smart, lebih kreatif, lebih kolaboratif, dan seterusnya. Bagaimana dengan orang-orang yang fixed mindset? Dia menyalahkan orang lain, dia bisa menyalahkan pemerintah lo. Padahal mau siapapun presidennya. Kalau emang dia fixed mindset, siapapun presidennya. Selama Anda fixed mindset, enggak mungkin Perform at work. Itâ€™s impossible. Tetapi kalau Anda punya growth mindset. Doesnâ€™t matter siapa yang menjadi presidennya. You will Perform at work. Dan kembali kepada fixed mindset tadi, ketika terjadi setbacks atau kemunduran, mereka bisa kecil hati dan menyerah.

Rekan-rekan Ibu dan Bapak sekalian, growth mindset adalah apa yang perlu kita bangun, supaya kita bisa memberikan kinerja terbaik di tempat kerja. Growth mindset adalah apa yang perlu kita bangun supaya kita bisa memberikan kinerja terbaik di tempat kerja. Pertanyaannya sekarang, gimana sih mindset itu terbentuk? Ibu, Bapak bisa lihat di layar ada lingkaran setan, tapi juga bisa menjadi lingkaran malaikat. Lihat yang pertama, informasi dan referensi. Yes. Informasi referensi itu apa yang Bapak Ibu dengar ketika masih kecil bahkan sejak di dalam kandungan. Informasi referensi itu apa yang Bapak, Ibu dengar ketika masih kecil, bahkan sejak di dalam kandungan? Ketika Papa pulang dari pekerjaan, lalu Mama mengatakan begini, â€œAh aku hamil, Pah." Papa ngomong apa? Kalau Papa alhamdulillah. Alhamdulillah. Apa yang kita nanti-nantikan? Ternyata Tuhan kasih. Puji Tuhan. Sebetulnya anak di dalam perut Ibu itu bisa merasakan bahwa orang tua menerima dia, welcoming dia. Itu menjadi referensi dan itu menjadi informasi yang nanti bisa menolong dia menjadi pribadi yang punya growth mindset tadi. Sebetulnya anak di dalam perut Ibu itu bisa merasakan bahwa orang tua menerima dia, welcoming dia. Itu menjadi referensi dan itu menjadi informasi yang nanti bisa menolong dia menjadi pribadi yang punya growth mindset tadi. Sebaliknya, kalau ternyata Mama bilang, "Wah, aku hamil." Lalu Papa mengatakan begini, "Aduh!" Baru ngomong, "Aduh." Ini menjadi informasi referensi yang ditangkap oleh anak di dalam kandungan. Ini menjadi informasi referensi yang ditangkap oleh anak di dalam kandungan. Nah, maksud saya adalah kalau itu termasuk Ibu, Bapak yang sedang mendengarkan saya. It's okay, belum terlambat. Banyak orang yang pernah alami masalah seperti itu. Nanti di ujung kita akan bingkai ulang. Kita framing-kan. Kita reframing-kan pengalaman informasi referensi itu. Kenapa? Karena pengalaman masa lalu yang pahit, yang negatif, enggak bisa diubah. Wong sudah terjadi. Tapi good news, bisa dibengkai ulang. So, informasi referensi menentukan mindset yang sedang kita bahas ini. Kenapa ada orang bernama XYZ? Kita berikan dia nama. Kok bisa growth mindset? Sementara XYZ yang lain, kok fixed mindset, informasi dan referensi. So, be very careful. Apa buku yang Anda baca? Eh, termasuk siapa yang Anda follow di Instagram, di Twitter. Be very careful. Membaca mereka punya apa namanya? Kutipan-kutipan, status media sosialnya. Apalah lagi Anda itu rutin mendengar podcast-nya siapa? hati-hati, Pak. Karena ketika Anda tanpa sadar ya, menerima informasi dari orang-orang yang Anda nyatakan sebagai influencer itu, itu seperti Anda sedang menyerahkan lahan tanah Anda untuk digarap oleh mereka. Anak saya yang usia 13 tahun. Suatu hari mengatakan, "Ketika saya sampai di rumah, dan aku bertemu dengan yang motivator. Lalu saya tanya siapa dia?" Dia menyebutkan nama, Ni Nanti cari dia ya. Lalu saya penasaran dong, siapa orang ini? Oh, man. Anak saya menyukai ya, apa yang disampaikan oleh seorang pembicara yang sangat ternama itu. Dan benar, man. He is so good. He is so good. Nah, nanti cari itu follower-nya. Banyak banget. Tapi kemudian saya penasaran dong saya mendengarkan apa yang diajarkan oleh orang ini. Dan karena saya tahu apa yang saya ajarkan dari lingkaran yang ada di layar. Saya bilang, â€œPapa, anak saya I do understand. Tapi ngerti kalau kamu senang dengan beberapa hal yang disampaikan." Lalu saya buka. Saya ajarkan dia tentang lingkaran yang ada di layar ini. Saya mengatakan, "Apapun yang kamu dengarkan dari dia itu sedang mempengaruhi mindset atau pikiranmu. Dan pikiranmu nanti akan mempengaruhi attitude-mu, responmu terhadap segala sesuatu yang terjadi dalam hidup. Dan sikapmu itu akan mempengaruhi tindakan-tindakanmu, mempengaruhi perilaku-perilaku-mu. Dan tindakan perilaku yang diulang berkali-kali berulang-ulang, kini-an itu akan menjadi kebiasaan, menjadi habits. Dan habits itulah yang kemudian menghasilkan apapun dalam hidupmu baik atau pun buruk, positif atau pun negatif. So, be very careful. Alhamdulillah, saya senang sekali. Syukurlah. Sekarang ini kini-an sudah beralih pakai influencer lain yang selalu saya pantau. Siapa? Karena kita enggak bolehlah ya. Enggak bisakan? Sudah enggak efektif. Kita bicara kepada anak-anak remaja saat ini, jangan. Pokoknya jangan. Wah, dikatakan jangan, justru dia akan semakin. Semakin iya, melakukannya. So, be very careful. Ya, lingkaran ini. Kalau Anda mau mengubah mindset, berarti harus mengubah apa dulu? Informasi dan referensi. Dan kalau Anda bertanya, "Mengapa perusahaan Anda rela-rela ingin mensponsori, mau membiayai ketika Anda ikut sebuah pelatihan?" Atau Anda kenapa harus saving money untuk misalnya beli buku yang baik? Karena informasi dan referensi, Pak. Karena informasi dan referensi, Pak. Selama informasi dan referensi seseorang tidak berubah, mindset-nya tidak akan berubah. Kalau mindset-nya tidak berubah, attitude-nya tidak berubah. Kalau attitude-nya tidak berubah, tindakan perilakunya tidak berubah. Kalau tindakan perilakunya tidak berubah, kebiasaan buruknya akan selalu sama. Dan kalau kebiasaan buruk tetap sama. Pak, tolonglah jangan berharap hasilnya berubah. Karena ini kalimatnya. Insanity is expecting different results, dengan melakukan kegiatan yang sama. Insanity is expecting different results. dengan melakukan kegiatan yang sama. Kegilaan itu adalah mengharapkan hasil yang berbeda, tetapi cara berpikir dan cara kerjanya sama. It wonâ€™t happen. Jadi kalau mau Perform at work, pastikan Anda punya growth mindset. Dan kalau Anda punya growth mindset, pastikan informasi dan referensi Anda adalah positif adanya. Dan itulah yang kita bagikan dari platform ini, supaya Anda semakin baik perusahaan di mana Anda bekerja, semakin tumbuh dan dengan demikian, Indonesia semakin hebat menuju Indonesia emas 2045.

Now, Bapak Ibu stop dulu sebentar ya. Tarik napas karena beberapa menit terakhir nih saya akan bahas dan ini penting sekali. Beberapa menit terakhir oke. Mindset kita bicara mengenai dua wilayah. Mindset kita bicara mengenai dua wilayah. Kalau Sigmund Freud sih bicaranya tiga. Ada conscious, preconscious, subconscious. Kita bicara dua aja ya. Ini yang paling penting. Conscious mind pikiran sadar dan subconscious mind pikiran bawah sadar, itu menurut beberapa ahli ya, salah satunya Joe Dispenza. Conscious mind pikiran sadar dan subconscious mind pikiran bawah sadar, itu menurut beberapa ahli ya, salah satunya Joe Dispenza. Merangkum bahwa hingga 95% pikiran bawah sadar mempengaruhi respon dan tindakan kita sehari-hari. So, bayangkan sampai 95%. Mari kita lihat apa yang ada di layar. Jadi pikiran bawah sadar itu ada di bagian bawah. Ada values, nilai-nilai prinsip hidup kita, habits, kebiasaan-kebiasaan kita. Beliefs, sistem. Ada di situ tuh. Yang mana kita enggak sadar. Di atas itu ada plans, rencana. Ada strategi ya, ada kemudian behaviors, ada logic. 95% yang bagian bawahlah yang mempengaruhi. Itulah sebab saya punya salah satu guru ya namanya Anthony De Mello, menuliskan buku yang sangat terkenal judulnya Awareness. Dan beliau mengatakan manusia itu umurnya sleepwalking, berjalan dalam tidur. Kenapa? Karena enggak sadar. Anthony De Mello menuliskan buku yang sangat terkenal, judulnya Awareness. Dan beliau mengatakan manusia itu umurnya sleepwalking, berjalan dalam tidur. Kenapa? Karena enggak sadar. Apa yang dikatakan, apa yang dipikirkan, apa yang dilakukan, itu datangnya bukan dari pikiran sadar. Prefrontal cortex. Melakan dari pikiran bawah sadarnya. Thatâ€™s the challenge. Itulah tantangannya. Nah, karena itu ada eh satu kutipan dari saya. Eh, theocentric motivation mengatakan akhirnya begini. Dirku hari ini adalah kumpulan kejadian masa lalu dan imajinasi masa depan. Dirku hari ini adalah kumpulan kejadian masa lalu dan imajinasi masa depan. Termasuk bila ada kata-kata dan kalimat-kalimat negatif yang saya dengar sejak masih kecil, lingkungan ya yang mempengaruhi saya secara negatif. Ternyata ada tontonan-tontonan, buku-buku yang saya baca, pengajaran-pengajaran yang salah, itu mempengaruhi saya sampai hari ini. But, good news. Harapan saya akan masa depan, mimpi-mimpi bicara mengenai Perform at work, bahwa saya mau kreatif, saya mau inovatif, saya mau mencetak sejarah kesuksesan, saya mau menjadi teladan, mau menjadi pemimpin yang hebat di tengah-tengah kondisi ekonomi yang sedang menentang ini. Itâ€™s okay, belum terlambat. Banyak orang yang pernah alami masalah seperti itu. Nanti di ujung kita akan bingkai ulang. Kita framing-kan. Kita reframing-kan pengalaman informasi referensi itu. Kenapa? Karena pengalaman masa lalu yang pahit, yang negatif, enggak bisa diubah. Wong sudah terjadi. Tapi good news, bisa dibengkai ulang. So, informasi referensi menentukan mindset yang sedang kita bahas ini. Kenapa ada orang bernama XYZ? Kita berikan dia nama. Kok bisa growth mindset? Sementara XYZ yang lain, kok fixed mindset, informasi dan referensi. So, be very careful. Apa buku yang Anda baca? Eh, termasuk siapa yang Anda follow di Instagram, di Twitter. Be very careful. Membaca mereka punya apa namanya? Kutipan-kutipan, status media sosialnya. Apalah lagi Anda itu rutin mendengar podcast-nya siapa? hati-hati, Pak. Karena ketika Anda tanpa sadar ya, menerima informasi dari orang-orang yang Anda nyatakan sebagai influencer itu, itu seperti Anda sedang menyerahkan lahan tanah Anda untuk digarap oleh mereka. Anak saya yang usia 13 tahun. Suatu hari mengatakan, "Ketika saya sampai di rumah, dan aku bertemu dengan yang motivator. Lalu saya tanya siapa dia?" Dia menyebutkan nama, Ni Nanti cari dia ya. Lalu saya penasaran dong, siapa orang ini? Oh, man. Anak saya menyukai ya, apa yang disampaikan oleh seorang pembicara yang sangat ternama itu. Dan benar, man. He is so good. He is so good. Nah, nanti cari itu follower-nya. Banyak banget. Tapi kemudian saya penasaran dong saya mendengarkan apa yang diajarkan oleh orang ini. Dan karena saya tahu apa yang saya ajarkan dari lingkaran yang ada di layar. Saya bilang, â€œPapa, anak saya I do understand. Tapi ngerti kalau kamu senang dengan beberapa hal yang disampaikan." Lalu saya buka. Saya ajarkan dia tentang lingkaran yang ada di layar ini. Saya mengatakan, "Apapun yang kamu dengarkan dari dia itu sedang mempengaruhi mindset atau pikiranmu. Dan pikiranmu nanti akan mempengaruhi attitude-mu, responmu terhadap segala sesuatu yang terjadi dalam hidup. Dan sikapmu itu akan mempengaruhi tindakan-tindakanmu, mempengaruhi perilaku-perilaku-mu. Dan tindakan perilaku yang diulang berkali-kali berulang-ulang, kini-an itu akan menjadi kebiasaan, menjadi habits. Dan habits itulah yang kemudian menghasilkan apapun dalam hidupmu baik atau pun buruk, positif atau pun negatif. So, be very careful. Alhamdulillah, saya senang sekali. Syukurlah. Sekarang ini kini-an sudah beralih pakai influencer lain yang selalu saya pantau. Siapa? Karena kita enggak bolehlah ya. Enggak bisakan? Sudah enggak efektif. Kita bicara kepada anak-anak remaja saat ini, jangan. Pokoknya jangan. Wah, dikatakan jangan, justru dia akan semakin. Semakin iya, melakukannya. So, be very careful. Ya, lingkaran ini. Kalau Anda mau mengubah mindset, berarti harus mengubah apa dulu? Informasi dan referensi. Dan kalau Anda bertanya, "Mengapa perusahaan Anda rela-rela ingin mensponsori, mau membiayai ketika Anda ikut sebuah pelatihan?" Atau Anda kenapa harus saving money untuk misalnya beli buku yang baik? Karena informasi dan referensi, Pak. Karena informasi dan referensi, Pak. Selama informasi dan referensi seseorang tidak berubah, mindset-nya tidak akan berubah. Kalau mindset-nya tidak berubah, attitude-nya tidak berubah. Kalau attitude-nya tidak berubah, tindakan perilakunya tidak berubah. Kalau tindakan perilakunya tidak berubah, kebiasaan buruknya akan selalu sama. Dan kalau kebiasaan buruk tetap sama. Pak, tolonglah jangan berharap hasilnya berubah. Karena ini kalimatnya. Insanity is expecting different results, dengan melakukan kegiatan yang sama. Insanity is expecting different results. dengan melakukan kegiatan yang sama. Kegilaan itu adalah mengharapkan hasil yang berbeda, tetapi cara berpikir dan cara kerjanya sama. It wonâ€™t happen. Jadi kalau mau Perform at work, pastikan Anda punya growth mindset. Dan kalau Anda punya growth mindset, pastikan informasi dan referensi Anda adalah positif adanya. Dan itulah yang kita bagikan dari platform ini, supaya Anda semakin baik perusahaan di mana Anda bekerja, semakin tumbuh dan dengan demikian, Indonesia semakin hebat menuju Indonesia emas 2045. Itu pun mempengaruhi saya di hari ini. Itulah sebab nanti di kurs-kurs berikutnya kita juga bicara mengenai pentingnya dream and goals. Kembali kepada subconscious mind tadi. Carl Jung pernah mengatakan kalimat yang penting juga, bahwa sampai Anda berhasil membawa isi pikiran bawah sadar (PBS) disadari di pikiran sadar (PS), maka PBS itu akan terus mengarahkan hidup Anda, lalu menyebutnya takdir. Padahal bukan takdir. Tapi yang terjadi adalah hasil dari pikiran bawah sadar. Kesimpulannya jadi gimana? Dia harus sadar. Maka sekarang di mana-mana terjadi yang namanya eh, mindfulness dan meditation. Di buku saya yang terbaru, judulnya LHCT, leadership habits and culture transformation, saya membahas satu bab. Dan satu bab bicara mengenai meditation mindfulness dari perspektif theocentric, motivation and leadership. So, kita simpulkan, mindset menjadi keyakinan dan keyakinan adalah perasaan pasti terhadap sesuatu atau seseorang. Keyakinanku membuat yang mungkin menjadi tidak mungkin dan yang tidak mungkin menjadi mungkin. Keyakinanku membuat yang mungkin menjadi tidak mungkin dan yang tidak mungkin menjadi mungkin. Maka sekarang kita bertanya. Bagaimana memprogram ulang mindset? Ada tiga tips yang sangat sederhana. Yang pertama referensi, yang kedua pertanyaan, dan yang ketiga, self-talk. Referensi, mengubah referensi. Itulah jawabannya. Selektif dalam memilih informasi dan carilah referensi terbaik yang dapat meningkatkan kualitas diri. Ibu dan Bapak, rekan-rekan sekalian, pelajari referensi tersebut secara berkala. Repetitions is the mother of all skills. Bahwa pengulangan-pengulangan adalah Ibu dari seluruh keterampilan.

judul kursus: Apakah Service atau Pelayanan Anda Sudah Maksimal ?
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transcript: "Hai apakah service Anda keseimbangan atau bisa banding dengan homservis di hotel berbintang lima yang bahayanya hanya mungkin 1% atau 10% dari apa yang Anda jual service in the Three star hotel complete to service in your company Services in the Three star hotel complete to service in your company ya saya tidak mau angkat contoh hotel berbintang lima deh kita angkat contoh hotel berbintang tiga saja ya di sebuah hotel berbintang tiga misalnya kalau kita naik taksi tiba ke hotel tersebut satu langsung ada orang yang bukakan pintu Taksi Kita jajan akan bilang Welcome to the hotel kedua kalau taksi kita dibagasi ada koper dia akan tanya Pak ada koper atau tidak Dan anda bilang iya ada cover tolong ambil dari belakang dan anda tidak keluarkan cover dari bagasi kita tamu orang tersebut ya akan buka ke bagasi angkat koper itu kalau ada troli dia sediakan troli dia dorong kita tinggal jalan saja Dia angkat koper begitu dekat ke pintu Edi pintu itu ada orang yang buka pintu buat kita Selamat pagi Pak Selamat siang Yes kita jalan kita nggak usah Buka pintu pun kita jalan ke resepsionis begitu Ketemu resepsionis umumnya di hotel berbintang 3 pun resepsionisnya cantik-cantik ya rapi ya berseragam senyum tanya sama pagi Pak Ada yang bisa saya bantu Iya saya sudah ada reservasi atas nama games GUI dan lima Silakan tunggu Pak dan dia cek di komputer jadi LCD komputer sambil dia cek di komputer eh kita ditawar Welcome Drink Welcome Drink itu satu gelas yang indah sekali kecil a skirt rok mungkin jus buah atau jus orange dan ada dekorasi sedikit ya menarik sekali jadi kita terima kasih Welcome Drink atau mungkin ditawarkan kwal handuk ya handuk yang dingin bersih ke kita lapangan lock muka supaya menyegarkan kita Oke setelah itu staf itu bilang oke yes pak jam ini formulirnya Pak James tidak perlu isi semua tinggal tanda tangan saja kami akan isikan semuanya Oh iya terima kasih serahkan kunci takzim Syauqi you in room six zero 3 oke Thank you very much Anda ambil kunci dia bilang Selama istirahat Pak Selama istirahat dan juga Rich you walk you just would you don't have you done to worry about the guitar cover yang tadi itu apa dia motornya bilang silahkan Pak dia tunjuk kita liftnya dimana kita jalan ke lift sampai lift tidak perlu pencet tombol sang Potter pencetan tombol lift Tunggul Ih buka tank lift buka dia nggak masuk kita dipersilahkan masuk dulu baru dia menyusul masuk terus kita tidak perlu pencet tombol lift kalau kita tidak mau shippo termasuk tanya Bapak di lantai berapa anda tunjukkan iya oh lantai 603 dia pencet long kosong enam lantai 6 di dalam lift diajak ngobrol-ngobrol fakta bisnis Pak ia bisnis Berapa hari disini ia empat hari Oke thing live sudah buka kita dipersilahkan keluar dari lift baru dia keluar dia Arahkan 603 sebelah kanan Pak dia jalan dulu kita di belakang atau kita dulu jadi belakang sampai 603 kita tidak perlu buka pintu dia yang bukakan pintu buka lebar-lebar kita dipersilahkan masuk begitu masuk ke pintu kamar dia nyalakan lampu Nyalakan tv nyalakan AC komplit dia Nyalakan dan dia bilang selamat beristirahat Mah Waduh tinggal di hotel berbintang tiga sebuah enak berbintang tiga satu malam bisa Jadi tergantung kota Anda bisa jadi berkisar antara 350.000 sampai 500.000 Wow dengan 350.000 per malam kita nyaris digendong dari taksi naik ke kamar dari taksi sudah buka pin resepsionis kasih Welcome Drink buka live tutup dibuka kamarnya la AC komplit kita tinggal terima bersih aja hanya untuk 350. 000 permalam hotel berbintang 3 keatas untuk 350.000 sangat memanjakan kita Nah sekarang di perusahaan anda seorang customer beli mobil 150000000 ada yang bukakan pintu buat ya Ada Welcome Drink ada handuk ada yang senyum dia beli komputer 3050692 lo ada yang senyum ada yang persilahkan duduk ada yang menawarkan wa kamling dia install software dia beri software dari perusahaan anda dia install 15juta sampai 30 juta ada bahkan bring ada yang bukakan pintu dia beli mebel lemari ya 20juta dia beli sofa 5000000 ada yang welcome dia seperti itu yes ini dia beli uh rumah dari Bruce Ananda 500000000 setengah m ada orang bukakan pintu mobilnya ada orang bukakan pintu kantor anda ada orang mempersilahkan duduk dapat Welcome Drink for three hundred and fifty thousand rupiahs only sambodhi openstack Sido sambodhi teks cover sambodhi opens the door for you the receptionist Maltese I don't have to fill in the form design outer race yoghurt Welcome Drink doa-doa Depot the open sea for you close the life you open the door for you site info yuansa enjoy your day have a good price three hundred and fifty thousand rupiahs family Somebody by something for you from you for three milyar rupiah the timeline rupiah istri hundred Million rupiahs What do you do to me Apakah service Anda seimbang atau bisa banding dengan hobbies di hotel berbintang lima yang bayangnya hanya mungkin 1% atau 10% dari apa yang anda the service industry staf hotel complete to service in your company Needs [Musik]"

judul kursus: Mau Sukses? Tahan Banting!
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transcript: "halo halo Welcome back to this episode of kata james Ya saya senang sekali saya semangat sekali Kenapa karena banyak sekali komen-komen yang positif yang saya terima dari teman-teman yang nonton episode-episode sebelumnya banyak sekali yang Wa ke saya setelah Japri dan bilang James Thank you very much dapat ide banyak sekali dapat Inside banyak sekali dapat inspirasi dapat motivasi dalam kondisi sekarang sangat-sangat membantu sangat-sangat membuka pemikiran dan saya forward kan ya linknya saya Syekh episode-episode ini kepada teman-teman saya kepada anak buah saya dan sangat membantu itulah maksud dan tujuan dari saya buat episode-episode kata jam seperti ini CSO untuk Anda yang sudah hadir di kata james kesekian kalinya sang you very much for coming baik anishaik hope that much for you your family Joe tim your friends Said usbn IPS possible untuk Anda yang pertama kali hadir di episode kata james welcome By the way ini adalah episode 50 sekian Berarti sebelum ini sudah ada 50-an epis ode pastikan Anda nonton yang lain juga ya oke karena yang lain juga seru-seru dan sangat-sangat insightful Oke Dan untuk memastikan anda selalu dapat update silakan Sebelum saya lanjut ke episode minggu ini silahkan anda pencet subscribe dan anda klik notification supaya setiap kali saya ada postingan baru anda dinotifikasi ya and By the way just to let you know saya pos kata james seminggu sekali setiap Minggu hari jumat jam 7 malam jadi Anda boleh style ini setiap Dewa 07. 00 tunggu postingan yang paling baru oke ya cepet pastikan anda pencet subscribe dan notification sekarang oke Sudah ya hehehe ada Palu Ada apa dengan palu ini yang akan kita bahas di episode kali Ajeng sekali ini Oke Noah banyak orang komplain kepada saya ya komplain kepada teman-teman mengeluh curhat bahwa dengan kondisi pandemi ini sulit ya sulit bisnisnya sulit Orang file sulit mencapai target dan sebagainya dan sesungguhnya CY mengetik dan Sesungguhnya saya memaklumi oke ya tetapi tunggulo seingat saya sudah bawa training 28 tahun seingat saya jarang sih orang files bilang UI ekonomi lagi bagus saya bablas target jarang sih mop endemik Kai Sekarang masa-masa sulit maupun masa-masa ekonomi bertumbuh 5% tujuh persen tetap banyak orang files mengeluh enggak capai target tetap mengeluh susah capai target ya entah karena produk kami terlalu mahal produk kompetitor lebih murah iklan Que kami kurang gencar dan kompleks kita lebih agresif Apapun alasannya seingat saya selalu sulit gitu loh Ya so pertanyaan saya adalah Apakah sesungguhnya yang sulit hehehe sorenya sore Abadi memasak enak juga sulit memasak sulit juga sulit Apakah Sule ini karena pandemic atau Sule ini karena hal yang lain nah saya sudah siapkan alat-alat peraga ada Palu ada botol ada kayu ada alat gym saya akan peragakan diet kata-kata jam sekali ini dan melalui peragaan ini Saya yakin anda akan mengetik dan anda akan dapat Insight nya dan anda akan tahu apa yang menjadi masalah sesungguhnya dan anda akan tahu bagaimana caranya sup aya Anda bisa melangkah ke depan dengan lebih pasti dan lebih mantap oke ya episode kata jaim kali ini bakalan seru segera saya kembali Oke sini ada tiga benda botol kayu dan besi Iya anda tahulah ya daya tahan mereka berbeda-beda betul Yuk kita Cobain aja Hai botol kalau diketok dengan palu apa yang terjadi Iya yuk kita lihat kita lihat ini Man Techno enggak boleh salah ya siap-siap ya Eh saya cocoknya enggak terlalu kenceng ya takut kacanya mental Oke coba aja ya tuh kan dua kali aja hancur ke mana-mana Oke ini kaca Palu ketok kaca kacanya pecah langsung berkeping-keping yang Oke next kita pakai kayu ini ya kayu ini ya Ketuk Duh lebih kencang tadi lebih kencang daripada tadi ah ah ah lekuk dikit-dikit aja sekarang ini kita pakai masih Hai keluarga high dengar nggak punya ya elah enteng itu Allah gitu doang gitu doang gitu doang Sampai kapan pun nggak ada efeknya Saya yakin anda sudah dapat kesimpulannya Iya Palunya sama Palunya sama orangnya sama tenaganya sama kalau ini sama sekali e nggak ada efek ini harus lebih kenceng lagi baru agak lekuk sedikit ini Ketuk dua kali aja udah hancur berkeping-keping Jadi apakah yang jadi masalah Palu Enggak kan ya Palunya sama kok Mana yang tahan banting mana yang tidak tahan banting Palunya sama pendeknya sama semua orang menghadapi kondisi pandemic yang sama Oke kalau economy nya lagi bagus enam persen tujuh persen semua kompetitor anda dan anda juga dalam kondisi yang sama berarti ekonomi yang sama bener so Kenapa ada orang bisa capai t arget ada orang tidak capai target ada orang dalam pen demi ini tetap bisa capai target ada orang dalam Pendem ini tidak bisa capai target ada orang relatif tangguh ada orang sangat tangguh ada orang The Peak Udah hancur berkeping-keping Oke Shop my question two guys ayo blaming the hammers Apakah Anda menyalakan Palu atau anda sadar dan terima kenyataan bahwa anda baja Anda kayu atau anda beli ayo Hai Oke kalau kita baja kalau kita baja kondisi sesulit apapun yang memang sulit tetapi kita servi ve diketok habis-habisan tetap utuh butuhkan karena kita baja maksud dari baja adalah ketangguhan kita mental kita kegigihan kita pantang menyerah kita ketemu jalan buntu Cari jalan alternatif ketemu jalan buntu chariot pedati tahu kalau kondisi sudah tidak memungkinkan kita belajar keterampilan baru kita dapat pengetahuan baru kita pakai cara-cara baru jurus-jurus baru apapun keadaannya kita nggak bisa kok Oke Tetapi kalau kita beling dikit-dikit kesulitannya mengeluh dikit-dikit kesulitan aja patah semangat dikit-dikit kesulitan ada cari alasan dikit-dikit kesulitan aja menyalakan ekonomi menyalakan produk menyalakan perusahaan menyalakan Hai pesan menyalakan keluarga menyalahkan orangtua lama-lama kehabisan alasan menyalahkan Tuhan butuhkan ya Oke Shop my friends of people sebaik any situation So how do you need to be talk saya bagikan step-by-step Oke langkah pertama supaya kita bisa tangguh Sabtu sadar bahwa selalu kondisi akan sulit selalu kondisi akan sulit loh kok selalunya kal au kondisi Sekarang sulit nanti kalau pandemic berlalu dan ekonomi kembali ke lima persen tujuh persen tetap akan sulit Kenapa dengan ekonomi yang sehat kompetitor dan lebih banyak yang masuk butuhkan Dan sekarang kompetitornya banyak karena banyak yang nggak depan banyak yang tidak Ya udahlah Tunggulah tiga jenis karena kondisi sulit kompetisi Enggak banyak Nanti kalau economy poli kompetisi akan banyak kompetisi akan tambah sengit maka dari itu selalu Solid mudah kalau bukan ekonomi sulit komp etisi sulit selalu sulit read software you going to the write betulkan satu ya terima ya keadaan akan selalu Solid C1 kedua terima kenyataan bahwa kalau kita tangguh dan kita seperti baja sesulit Sule apapun kita sebaik tapi kalau kita serentang beling sedikit masalah aja hancur itu Terima Kenyataan kedua jujur dengan diri sendiri oke hal ketiga karena apapun kondisinya kita harus staf maka dari siap mental siap mental bawah ini adalah problem kalau kemampuan saya kegigihan saya pengetahuan saya dibawa problemnya berarti saya problem lebih besar daripada saya Betul tapi kalau ini problemnya apapun problemnya apapun kesulitannya tapi kegigihan saya kemampuan saya pengetahuan saya lebih tinggi dari atau problemnya berarti apapun problemnya sign mampu mengatasi problem nya kenapa saya bisa mengatasi problem nya karena kemampuan saya di atas problem maka dari itu karena kita tidak tahu kapan problem akan meningkat dan problem terus-terusan pasti meningkat kompetisi meningkat dan sebagainya bentuknya Nah karena problemnya menikah bisa meningkat pelan-pelan ya tahun demi tahun atau meningkat mendadak karena ada pendamping seperti sekarang belum mendadak naik maka dari itu karena ini naik terus tampilan naik walaupun kita enggak sadar kita ini selalu harus upgrade dong kita harus Riri banyak orang dalam kondisi yang kayaknya relatif lancar dia terlena jadi happy-happy aja nyaman-nyaman aja begitu tiga tahun kemudian kondisi sudah naik dia menyalakan kondisi apalagi kalau ada penepun g begitu ia menyalahkan Panic Kenapa dia lalai upgrade Tetapi kalau apapun kondisinya ini problem naik Anda naik begini all the Temple unit begini oh the time you kept Little is about the problem Ride see if you do this If You does the problem Ghost of You Keith improof lama-kelamaan anda akan sangat baik problem betul always upgrade yourself supaya kemampuan anda di atas problemnya Hai Oke jadi ada supaya kemampuan anda di atas problemnya Anda harus jujur dengan diri sendiri selama ini kekurang an Anda apa yang mengakibatkan Anda terbeban oleh problemnya kekurangannya apa apakah kekurangannya gampang menyerah atau kekurangannya kekurangan ide sehingga selalu pakai satu jurus begitu satu jurus itu sudah tidak memungkinkan sudah kehabisan jurus berarti anda kekurangan ide kekurangan jurus betul nah kalau anda sudah sadar bahwa anda kekurangan jurus sesungguhnya masalahnya bukan dipandanginya tapi masalahnya adalah Anda kekurangan jurus apa ilmu anda lakukan sesungguhnya teman-teman kita tidak bisa perbaiki pendamping ini betul sekitarnya bisa style demi cepat-cepat selesai-selesai Katakanlah penerbit pun sudah lewat kita nggak bisa bilang kalau com putar jangan terlalu agresif ya dana bisa kita nggak bisa lengkap editor Jangan kasih penawaran yang terlalu menggiurkan ya nggak bisa kita nggak bisa untuk para kompetitor jangan turun Harga terlalu gila-gila aja kan nggak bisa sih Apapun yang terjadi most of the time you cannot control the external situation But you can't control y our internal situation betul Jadi anda bisa ya Oke saya harus tingkatkan jurus saya saya US tingkatan-tingkatan dari mana Satu tingkatkan dengan rajin rajin baca buku tingkatkan dengan rajin-rajin cari jawaban di YouTube ia bukan hanya YouTube saya YouTube dimana-mana pun kan Ya apapun yang kita tidak tahu kita bisa temukan jawabannya di YouTube betul ya ketiga kita bisa cari jawaban dari teman-teman kita yang lebih berprestasi kita bisa cari jawaban dari leader-leader kita yang lebih berpengala man banyak tadi kok jawabannya cuma kadang-kadang banyak orang malas cari sungkan tanya tetapi menyalakan Palu ayo oke What are you going to the point kedua apa yang harus anda lakukan supaya apapun terjadi walaupun kondisi tambah sulit tetap anda di atas kondisi itu dan anda bisa atasinya Caranya adalah anda selalu harus lihat kedepan kedepannya Apa yang akan terjadi kedepannya kerennya bakalan seperti apa kedepannya Apa yang dibutuhkan pelanggan apa yang diinginkan pelanggan apa yang tidak lag i akan dibutuhkan dan diinginkan kedepannya metode penjualan itu seperti apa ya teman-teman banyak orang mengeluh bahwa dalam kondisi pendaki ini sulit kita jualan karena calon pelanggan kita enggan ketemu dengan kita butuhkan kita sudah enggak bisa kunjungi ke kantor dia kita nggak bisa ajak dia ke cafe untuk bincang-bincang itu jadi satu-satunya cara adalah lewat online alias ya ketemu ngobrol by phone ngobrol baik video call ngobrol baik digital meeting dan berusaha menawarkan dan menjual pro duk lewat telepon lewat video call lewat Zoom dan sebagainya dan kita bilang Sule dan kita berharap ia akan lebih ini segera berlalu supaya kita bisa kembali ke cara jualan yang lama yaitu face-to-face selling itu yang ada harapkan Gan tetapi tetap ini saya mau kasih tahu anda kedepannya walaupun pandemic sudah selesai adlys Kendari pelanggan anda tetap enggan ketemu face-to-face tetap masih akan prefer Anda jualan kepada dia by phone by video call maupun baik digital meeting Kenapa karena gara- nggak usah nelpon aja dah bentar ya nah oke pelanggan anda sudah tidak mau ketemu Anda tapi dia masih mau diskusi sama anda by phone by video call by DJ demit sedangkan anda sendiri tidak nyaman tidak lancar dan tidak mahir dalam jualan baik online pandemic sudah berlalu tetap ada pinjamkan tetap anda bincangkan karena anda tidak antisipasi bahwa kedepannya ini akan terjadi maka begitu ekonomi pulih keterampilan anda di bawah nih Kenapa anda hanya bisa Face to Face by phone by video call begitu s Masalahnya kalau anda mau kemampuan Anda selalu di atas masalahnya Anda harus bisa lihat kedepan apa yang bakalan terjadi dan anda siapkan diri supaya Anda selalu 12 langkah diatas keadaannya sekarang saya mau tanya di bidang anda di profesi anda di industri anda di produk yang Anda jual di bisnis anda Hai pasca pandemic kondisinya akan seperti apa ya Dua tahun kedepan kondisinya akan seperti apa ya akan Kak apapun kondisinya ada sudah lebih siap daripada kondisinya atau setiap kali anda kondi a jadi part pedang misalnya itu harus dikasih api panas-panas sudah api panas-panas langsung dicolokkan Yin baru di tempat terus oke nah karena diapit di air panas dingin mendadak panas dingin ditempah aja terus maka baja itu jadi pedang yang berharga karena ditempa berulang-ulang tidak pecah tetapi justru terbentuk Henna forged Steel bakhsh gelas Kian Hehehe oke selain berharap episode kata Jim sekali ini bermanfaat buat anda buka Insight anda dan seperti biasa ini hanya penjelasan saja dampakn buat Anda maju adalah setelah penjelasan dari saya apa tindakan yang mau ada lakukan Oke bright stuff If you like this episode silahkan klik like and of course kalau anda ada hal-hal yang mau disampaikan silakan ke teknik komennya Saya suka banget baca komen anda dan saya pasti jawab Oke dan please t-shirt dislike Anda bisa lihat jasanya itu ya yang ada panah naik itu nah share link ini ke teman-teman Anda bagaimana cara Soalnya banyak yang tanya saya bagaimana cair saja Oke Anda lihat dan dibaw ] [Tepuk tangan]"

judul kursus: Coba Terus Gagal Terus
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transcript: "ya saya sudah coba tapi gagal terus hai hai sedang sekali kita jumpa di episode kali ini Setiap kali saya baca teks seperti ini ya Ini Wayang saya terima Aduh kasihan banget serius-serius kasihan banget ya hati saya ikut mau bantu karena orang ini kita simak ya saya sudah coba tapi gagal terus nah kalau orang nggak coba dan gagalnya coba dengan sukses memang layaknya begitu ya tapi sudah coba tapi gagal kasihan kan Apalagi sudah coba berulang-ulang dan gagal terus bagi orang ini bukan kekurangan semangat bukan kekurangan motivasi tapi sang How Samuel on the way something is missing ya dan jangan sampai orang yang awalnya semangat karena gagal terus jadi patah semangat jadi dari hope full menjadi hopeless betul dia sok di episode kata james kali ini saya akan berikan jawaban selengkap-lengkapnya supaya Hai kalau ada teman-teman Iam Cuba tapi gagal terus moga-moga ini jadi jawaban buat anda dan jika anda kenal teman kenal saudara yang juga dalam kondisi seperti ini moga-moga episode kali ini anda bisa save kepada mereka yang setia episode ini kita akan bahas solusinya Bagaimana solusinya sudah coba tapi enggak gagal terus jangan kemana-mana kita akan bahas jawabannya poin pertama kalau kita sudah gagal dan kita coba lagi boleh bagus tapi jangan mengulangi cara yang sama yang buat anda gagal betul Kalau anda sudah lakukan jurus ini dan ternyata hasilnya jelek Jangan ulangi dong karena kalau anda ulangi 10 kali udah otomatis hasilnya sama betul Albert einstain bilang ke kegilaan yang share adalah melakukan tindakan yang sama tapi harap hasil yang berbeda gdshop Kenapa ada sudah coba tapi gagal terus bisa jadi anda ulangi kesalahan terus maka gagal terus kayak pertama Katakanlah anda melakukan koreksi ini Bisnis Katakan ada buka usaha ternyata gagal terus kek wanita yang dimaksud gagal terus itu kenapa Apakah Sabtu sepi pembeli atau kedua awal-awal ramai ketik kemudian sepi atau ketiga ramai tapi ngomong dong gagalnya Desi mana nih setiap itu beda-beda kalau anda buka usaha dan sepi kalau ada buka usaha dan seperti ada beberapa alasan Sabtu bisa jadi apa ya Anda jual tidak diminati market karena tanyakan lewat perannya udah lewat tiga tahun yang lalu hot banget semua orang omongin Tapi karena kita terlambat masuk ke pasar ya sudah masuk dua banknya udah lewat Jadi apa yang Anda tawarkan tidak diminati pasar satu atau kedua yang Anda tawarkan diminati pasar tapi akan membidik salah segmen C misalnya nih misalnya mungkin teman-teman bilang jualan produk bayi itu hamil Jalan produk Bayu rame dan jual popok bayi J2 pakaian baik semua perlengkapan-perlengkapan yang berkaitan dengan bayi itu ramai sekali jadi Anda buka toko jualan produk-produk bayi bener dong Jadi maksudnya ada buktinya ada orang ramai tapi anda buka toko di Kompleks Perumahan yang penduduknya semua sudah senjata hehehe masa ada orang mencret Hah gonggong mau beli produk bayi karena Kompleks itu semua orang tua anaknya itu semua sudah menikah dan keluar dari Kompleks itu mereka berada di Kompleks baru Kompleks dimana orang muda dengarkan so produk itu diminati orang tapi target market anda salah bisa jadi begitu Oke ya karena apa ada di sana mungkin kebetulan teman Anda ada ruko kosong dia kasih anda pakai itu ya Nah karena ruko kosong pakai Anda jualan produk bayi di satu Kompleks Perumahan semata-mata enggak salah tapi anda nggak selebay itu adalah kalau kita bahasa Inggris namanya namanya populasi dan disana ada lejing populations so bright produk brightness ROM target market atau Anda jual Hai sayur lodeh dan sayurnya enak banget semua orang yang makan sayur lodeh Oke outside tapi anda jual sayur lodeh di Kompleks Perumahan Orang mana ada orang Manado makan sayur lodeh sayur lodeh enak banget tetapi dorong target market itu alasannya itu alasannya kalau sepi-sepi kalau sepi bisa jadi ya produk Anda dan make Anda mismatch atau produknya cocok magnetnya cocok harga cocok ya harga ada kelewat tinggi untuk daya beli target market itu oke atau sebaliknya harga Anda terlalu rendah terlalu murah sehingga target market yang rada eksklusif di sana ia mempertanyakan mempersoalkan meragukan kualitas dari makanan anda karena harganya kelewat murah sih so the product is correct the target market pricing strategies atau sepi karena ada punya makanan enak semua orang butuh tapi enggak ada orang tahu ada di sana iklan promo ada lemah Posisi ada di pojok Nobody order Kalau sepi itu semua alasan kalau awal-awal ramai tapi kemudian jadi sepi bisa jadi karena kalau makanan ternyata Makanan Anda enggak enak awal-awal orang pengen tahu jadi ramai setelah mereka cicipi biasa-biasa aja yg kurang enak ya akhirnya enggak ada reporter Oke atau atau Hai makanan anda bagus produk ada bagus tapi pelayanan Anda terlalu slow pengirimannya terlalu slow ya stafnya juga menjelaskannya Kurang semangat atas Ya sebisa anda kurang sehingga akibatnya repeat ordernya yang jelek Oke atau alasan ketiga tadi kita bilang beramai-ramai tapi profitnya jelek karena bisa jadi harga Anda terlalu murah Karena harga ada terlalu murah beramai-ramai tiada kerja bakti negara untungnya ya atau karena anda mau kualitasnya bagus pelayanannya bagus bahan baku Anda terlalu mahal karyawan Anda kebanyakan sehingga akibatnya biaya anda jadi terlalu tinggi dengan ya Atau Anda beli barang dari setelah IRC anda dengan harga yang sejak awal sudah kemahalan sehingga margin Anda enggak bisa profitable Oke Shop to answer your question Kenapa saya sudah coba tapi gagal terus bisa jadi kalau kita bicara bisnis yang bisa jadi karena sejak awal sepi atau sudah ramai tapi jadi sepi atau seramerame nya enggak untuk oke ya Dan teman-teman kalau Airnya sudah coba coba coba ternyata gagal terus jangan duduk sendirian untuk mikir Oke saya aliran hitam tidak suka suruh orang mikir loh bukannya harus mikir Hai jagah demikian kita bab kau mikir buat ya ada berusaha cari jawabannya di sini Betul dek Ndi di perpustakaan adalah dikamus andalan dan karena jawaban tau dari mana kalau anda ada jawaban sejak awal enggak gagal betulkan jadi yang kita tahu itu terbatas bolak-balik itu aja sih tetap jadi kalau anda Mouse optical itu tanya orang lain tanya orang-orang yang pernah di posisi anda pernah di bisnis anda dan ternyata mereka dulu juga gagal dan mereka temukan penyebabnya dan akibatnya mereka selesaikan penyebabnya pebaiki penyebabnya akibatnya mereka berhasil jadi saya mau tanya kepada anda untuk hal ini siap baik halus Anda tanya yang kurang lebih pernah mengalami hal yang sedang anda alami Karena orang-orang itulah mengerti lebih tapi itu betul tanya orang yang dulu seperti anda di bidang yang mirip-mirip gagal tapi kemudian sukses dan sekarang sukses tanya orang yang dulu mirip-mirip Anda bidang usahanya sama gagal gagal gagal dan menyerah otomatis anda akan dapat cerita suram dari orang itu dicari orang yang dulu senasib dengan Anda tapi mereka udah ketemu solusinya dan sekarang mereka sukses orang itu pasti bisa beri kepada anda cara-cara tips-tips yang lebih jitu Oke Sob kali ini singkat saja tapi saya berharap Ia mau yang saya berikan kepada anda bermanfaat yaitu apapun yang sedang anda alami tengah aja Sahid solusi hanya orang lain baca buku nonton YouTube Google Hai apapun yang anda tidak tahu orang lain sudah tahu dan orang lain sudah postingnya decu tiup di Facebook di Instagram sudah ada jutaan buku berkaitan dengan gitu Google aja udah dapat jawaban Oke live Tetapi kalau bisa jangan duduk sendirian pikirin solusi capek oke yes moga-moga ini bermacam poranda jika anda rasa ini bermanfaat silakan klik jempol like ya dan silakan klik loncengnya supaya kalian tips baru Anda pasti diberitahukan dan of ghost share ini kepada teman-teman dan saya paling suka baca komen dari Anda oke Yap shop and the Beat again in the next episode of KJ from me to you stay healthy arsip [Tepuk tangan] yo yo [Musik] [Tepuk tangan]"

judul kursus: Awas! Dilarang Memuaskan Pelanggan
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Oke? Nah uh sekarang kita akan bicara tentang what. Apa dimaksud dengan customer service excellence? Bapak-bapak ibu sekalian, sebelum tadi kita sesi foto saya sudah jelaskan kepada Anda bahwa walaupun ya eh penjelasan ini gambar ini kelihatan make sense. Kelihatan make sense padahal eh kalau kita pelajari dan kita kalau kita amati ada sesuatu yang missing ya? Yaitu pelanggan yang puas tidak menjamin bahwa dia akan beli lagi. Oke? Nah ini poinnya ya? Pelanggan seorang pelanggan yang puas tidak menjamin dia beli lagi. Berapa sering kita sudah melayani ya? Eh customer dan ketika dia keluar dari toko sebelum kita keluar dia keluar dari toko ditanya. Gimana, Bu? Oke? Oke, terima kasih. Bahkan dia bilang terima kasih kepada kita. Terima kasih ya? Terima kasih, Bu. Kapan-kapan mampir lagi ya? Iya, tapi dia nggak mampir lagi. Yes? Dia beli dari kita ya? Eh dia mampir ke toko kita setelah itu dia nggak kembali lagi. Ya? Dia beli gunakan jasa kita setelah itu kita ketemu dia besok-besok dia sudah beli di tempat lain ya? Padahal kita telah berusaha memuaskan dia. Yes? Sudah memuaskan kenapa dia ndak beli lagi? Where is the missing link? Oke? So, ladies and gentlemen, di uh satu halaman Anda terserah mana saya minta Anda tulis besar-besar puas ya? Besar-besar puas. Ya? Just write now puas. This is quite important. This is one of the main lessons of today. Ya? Tulis puas ya? Tulis puas dengan jelas dan silakan coret puasnya ini. Ya? Coret puasnya ini. Bapak-bapak ibu-ibu sekalian, hari ini ya kalau Anda lupa apapun yang saya akan sampaikan kepada Anda atau telah saya sampaikan kepada Anda kalau semuanya lupa tolong ingat satu aja. Mulai dari hari ini dan kalau Anda pulang atasan Anda tanya, "Yuk, yuk coba ceritain seharian apa yang sudah belajar." Anda bilang kepada dia, "Yang saya belajar, Pak, dan saya sudah komit kepada diri sendiri, saya sudah janji kepada diri sendiri, mulai dari hari ini sumpah saya tidak mau memuaskan pelanggan." Anda sekeluar dari ruangan ini dilarang memuaskan pelanggan. Tidak boleh memuaskan pelanggan. Karena kalau Anda memuaskan pelanggan, Anda tidak bisa maju. Kalau perusahaan Anda sekedar memuaskan pelanggan perusahaan ini nggak bisa maju. Oke? Kenapa ladies and gentlemen, ya? Customers who are satisfied by you often tidak beli lagi. Yes? Kenapa? Anda dilarang memuaskan pelanggan. Oke, ya? Jadi, ingat keluar dari ruangan ini poin penting dari service excellence adalah jangan memuaskan pelanggan. Gila, kan? Oke? Nah, harus kasih satu statement yang gila kontroversial baru orang ingat ya? Jangan memuaskan pelanggan. Contoh-contoh sekarang kita bahas kenapa. Ladies and gentlemen, kalau ini adalah customer Anda dan ini adalah Anda ini bisa paralel nggak, Ri? Jadi, bisa paralel nggak? Ya, tolong diparalelkan ya? Karena penting ini. Kalau ini adalah customer Anda dan ini adalah Anda dan customer Anda ekspektasinya dia terhadap Anda seperti ini. Oke? Dia expect ya? Dia expect katakanlah ya? Anda janji kepada dia 3 hari selesai misalnya reparasinya atau jahit bajunya atau whatever 3 hari selesai. Oke? Jadi, ekspektasinya adalah 3 hari selesai. Dan untuk mewujudkan 3 hari selesai Anda ya? Buat rajin sekali, giat sekali kontak gudang, kontak pabrik, kontak supplier, wah lembur dan segala macam Anda monitor-monitor terus sehingga benar-benar ya? 3 hari selesai. Oke? Dia expect 3 hari selesai dan Anda lakukan segala sesuatu yang harus Anda lakukan akhirnya sebenar-benar apa yang dia expect-kan Anda wujudkan. Alright? So, bapak-bapak ibu sekalian, kalau ini ekspektasi customer dan kita berusaha keras supaya wujudkan persis seperti apa yang dia harapkan kira-kira customer terkesan puas atau kecewa? Puas, kan? Dan puas adalah nol. Puas adalah nol. Ini yang dia yang saya harapkan ini yang Anda berikan ya impas. Kenapa? Saya bayar duit, Anda terima duit ya sudah. Oke? Jadi, kalau Anda memuaskan pelanggan no spesial, no wow, enggak. Anda janji 3 hari dia datang dan 3 hari baju jadi. Akan katakan, "Wah, gila you janji 3 hari benar-benar 3 hari. Hebat, dahsyat, sumpah saya ceritakan kepada semua orang bahwa you tepat janji." Enggak. Betul, enggak? Anda janji 3 hari Anda wujudkan 3 hari ya sudah memang begitu. Oke? Jadi, sekedar memuaskan customer tidak menjamin dia ah enggak. Oke? Nah, tapi kalau Anda janjikan 3 hari dan Anda berikan kepada dia di bawah ekspektasinya, 5 hari katakan 6 hari katakan. Of course dia kecewa. Ya? Kecewa itu negatif. Hari ini nanti siang eh siang kita bahas complain, complain di wilayah sini. Oke, ya? Bapak-bapak ibu sekalian, sekarang Anda lihat apa yang harus kita lakukan kalau kita mau mengesankan pelanggan? Nah, kalau kita mau mengesankan pelanggan kita harus apain? Kita harus beri kepada dia sekali lagi kita harus beri kepada dia lebih lebih daripada yang diharapkan. Lebih baru dia terkesan. Ah, terkesan adalah wow. Wow. Baru beli lagi. So, kembali ke gambar ini. Please, kembali ke gambar ini karena gambar ini kelihatan pintar padahal keliru ya? Tidak boleh memuaskan, meng-wow-kan. Wow. Baru dia kembali. Oke? Karena kalau Anda kalau Anda memuaskan pelanggan alias di sini competitor Anda di sini dia wow you kalah. Oke? Dan ini adalah untuk orang-orang yang tidak investasi waktu, tenaga, dan biaya untuk ikut seminar. Dia kira memuaskan cukup. Anda sudah investasikan 1,2 juta per orang 6 jam di sini tetap memuaskan, ngapain ikut? Keluar dari ruangan ini dilarang memuaskan. Harus meng-wow-kan. Bisa terima? Gini baru menang. Wow. Nah, gimana cara meng-wow-kan? Anda lebih tahu daripada saya. Kenapa? Di setiap bisnis, kan, berbeda-beda cara meng-wow-kan ya? Pokoknya meng-wow-kan adalah beri kepada pelanggan bukan apa yang dia inginkan melainkan lebih daripada yang dia inginkan. Baru dia wow. Oke? Maka dari itu kita masuk ke slide-nya, ladies and gentlemen. Maka dari itu kita masuk ke slide-nya apa dimaksud dengan service excellence nanti kita lewat ya? Service excellence bukan sekedar memuaskan pelanggan bukan sekedar memuaskan pelanggan ya? Saya tidak bilang jangan memuaskan pelanggan tapi jangan hanya memuaskan pelanggan. Oke? Hanya kalau hanya memuaskan pelanggan itu standar ya? Mengesankan pelanggan kita impress di sini wow mengesankan pelanggan kita. Bagaimana cara mengesankan pelanggan kita? Melampauilah ekspektasinya. Melampaui ekspektasinya. Nah, urusan ekspektasi pula berbeda-beda, Bapak-bapak Ibu sekalian. Pada kenyataannya urusan ekspektasi berbeda-beda. Nah, Anda berhadapan dengan tiga pelanggan. Pelanggan A katakanlah Pak Johan, yes? Pak Johan orangnya normal, orangnya biasa-biasa standar ekspektasinya pun umum, buat sini aja Johan sudah puas, begini Johan terkesan, begini Johan kecewa. Terus Anda ketemu dengan seorang pelanggan Ibu katakanlah Ibu Maria ya? Ibu Maria orangnya sederhana banget, yes? Begini aja Ibu Maria sudah terkesan. Oke? Ini Ibu Maria puas, di sini baru Ibu Maria kecewa, yes? Anda ketemu pula dengan satu orang namanya Pak Toto, yes? Pak Toto pula di sini ekspektasinya. Sesuatu yang mengesankan Pak Johan, mengagetkan Ibu Maria sampai dia pingsan buat Pak Toto malah mengecewakan. Sejuk, kan? Jadi buat Pak Toto ini baru memuaskan, sini baru mengesankan. Jadi urusan ekspektasi, satu, tergantung jenis usaha ke jenis usaha, kedua, tergantung wilayah ke wilayah, ketiga, tergantung individu ke individu. Oke, yes? So, intinya adalah melampaui ekspektasi customer Anda ya? Oke, so

judul kursus: Orang Sales Harus Paham 3 Tahap Ini Dalam Sales Visit
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] The Three The Stage structure of today seminar Nah nanti anda lihat di makalah Anda banyak yang Blank banyak yang Blank saya sengaja kosongkan supaya Anda yang isi Kenapa yang anda isi itu kata kuncinya Oke so Ladies and Gentlemen seminar kita hari ini seperti tadi saya sudah jelaskan akan dibagi menjadi tiga bagian bagian pertama ya Tiga tahaplah three stages ya stages tahap tahap pertama kita akan bahas dan fikirkan apa saja yang harus kita lakukan sebelum kita mengunjungi pelanggan n alias tahap persiapan ya sebelum kita mengunjungi pelanggan kita harus lakukan persiapan semakin matang semakin bagus ya kedua adalah setelah kita sudah lakukan persiapan Nah baru kita masuk ke tahap kedua kunjungannya kunjungannya di mana kita Face to Face dengan orang ini ya sales visit ini bisa satu persatu kita ketemu dengan calon pelanggan satu persatu ya Atau bisa jadi satu kita berhadapan dengan 3 EMP orang ya kadang-kadang demikian bahkan bisa satu di hadapan kelompok tim 20 orang juga bisa ya sales visit ini Kita harapan bahas pada saat kita kunjungi Face to Face dengan calon pelanggan apa saja yang harus kita lakukan dan harus kita perhatikan supaya kunjungan ini bisa lebih sukses dan Tahap terakhir tidak Terlupa kita akan bahas juga setelah kunjungan tersebut setelah kita sudah pulang ke kantor kita apa pula harus kita lakukan supaya mengkokohkan kunjungannya atau bahkan supaya mempersiapkan dan melunakkan kunjungan berikutnya oke ya so tiga hal yang harus kita lakukan dan tadi kita sudah bilang I will spend about 60% of the time here0% of the time here Ok ya here because This is important Oke let's move on sales preparation Nah kalau kita bicara tentang sales preparation sebelum pun kita lakukan apa-apa sebelum pun kita mu buat perencanaan dan persiapan poin nombor satu adalah You must be Soul on yourself Ok you must be Sou on yourself maksudnya adalah kita sendiri harus yakin Oke kita sendiri harus yakin bahwa produk kita ini ada manfaatnya lah Betul kan ya oke produk kita ada manfaatnya atau kita sendiri harus yakin bahwa sejelek-jeleknya perusahaan kita Perusahaan kita lumayan Baguslah betul oke ya atau kita sendiri harus yakin walaupun saya sebagai orang sales belum terlalu berprestasi ya keterampilan saya belum Hebat amat ya minimal semangat saya bagus minimal ketulusan saya baik u Oke jadi poin pertama adalah kita sendiri harus yakin bahwa apa yang kita tawarkan kepada orang dari perusahaan dari diri kita maupun dari produk ini layak ditawarkanlah layak ditawarkan ya memang bukan semua orang akan cocok untuk produk ini ya bisa jadi produk ini harganya relatif tinggi sehingga segmen marketsmen market tertentu aja yang sanggup ya Atau mungkin produk kita tidak terlalu sempurna dan fantastis bahkan produk golongan menengah ke bawah tetapi untuk level menengah ke bawah produk ini berguna buat mereka gitu Oke jadi Minimal kita sendiri harus yakin bahwa yes ini yang saya bawa layak ditawarin oke yes selama kita sendiri hatinya Aduh jangan bilang dia Gua aja enggak bekalan mau Oke selama dalam hati kita begini ah ngomong kosong deh ya that means you are not only bullshitting them You are bullshitting yourself betul ya dan bahkan bahkan eh sebelum dia beli pun kita dalam hati kita sudah ciptakan alasan-alasan kenapa dia Enggak bekalan beli Setuju enggak kenapa jangan bilang lu gua aja enggak mau bahkan kalau orang beli kita akan bilang benar Bu mau beli ya enggak salah tumben atau bahkan kalau dia beli kita rasa bersalah kita rasa Guilty banget gitu Gila gua tipu orang loh setuju kan setuju ya oke So let's get it one clear ya You must be Soul on yourself oke ya so nanti Apun yang Anda tawarkan mau produk mau jasa mau benda produk Anda layak ditawarin orangak oke yes Ingat tidak ada produk yang sempurna tidak ada perusahaan yang sempurna semua produk ada kelebihan dan kekurangan oke nah karena Produk ini tidak sempurna ya maka kita dibutuhkan oleh perusahaan untuk menawarkan kepada pelanggan Setuju enggak Yes kalau produknya terbaik di dunia Apun yang pelanggan mau ada dalam produk kita sudah terbaik di dunia mutunya terbagus harga paling rendah lagi ah kalau demikian produki kita tidak perlu salesman customer Tri sampai Jalan Raya setuju kan jadi Untunglah produk Anda tidak sempurna maka anda punya pekerjaan Kalau produk Anda sempurna 500 orang di sini nganggur setuju ya Oke jadi Anda bilang kepada bos bos Buatlah semahal-mahal mungkin supaya enggak ada orang Antri supaya gua ada kerjaan oke ya jadi jangan Ngu Pak produk kita enggak bagus harganya mahal lagi bos anda akan bilang maka perlu lu maka saya perlu kamu oke yes ya itulah satu kesadaran yang harus kita miliki ya jadi setiap kali orang Sal produk kita gak sempurna mahal lagi berarti dia gak ngerti pekerjaannya pekerjaan sales adalah jembatan dari produk yang tidak sempurna harga yang relatif mahal maka perlu sales ya Oke kita [Musik] main than"

judul kursus: Service Excellence Adalah Upaya Untuk?
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Servis adalah upaya perusahaan kita untuk mempertahankan pelanggan yang ada alias membina hubungannya dengan berbagai macam cara. Hari ini kita akan bahas, ya? Servis adalah mempertahankan pelanggan kita yang ada dan selling adalah upaya untuk merebut pelanggan baru merebut pelanggan baru. Oke? Dan sudah terbukti secara alamiah secara naturaly kita cenderung melindungi apa yang sudah kita ada. Jadi, sebenarnya lebih mudah lebih mudah mempertahankan yang sudah kita ada daripada mau berebut sesuatu yang belum kita ada. Oke? Nah kalau kita sudah ada gini, ya? tinggal gini aja dia nggak dapat. atau gini dia nggak dapat. Betul? Ya, yes? Kenapa? yang ada di tangan kita, kita yang atur. Kita yang atur, ya? yes? Tapi yang ada di tangan orang lain dia yang atur. Dan selalu lebih mudah kalau kita yang atur, daripada ikut aturan orang lain. Yes? Jadi, servis adalah mempertahankan apa yang sudah ada di di dalam tangan kita. Ya? karena dia sudah ada di tangan kita, bagaimana kita membina saja. Oke? No, maka dari kalimat itu it is easier lebih mudah lebih mudah mempertahankan it is easier to maintain Nah, dalam bisnis, Bapak-bapak Ibu sekalian, sesuatu yang easier, sesuatu yang lebih mudah biasanya sesuatu yang lebih mudah cenderung adalah lebih murah. Oke? Silakan Anda tulis ya? di atas easier itu tulis, ya cheaper atau lebih mudah lebih murah. Nah, sesuatu yang lebih mudah umumnya lebih murah. Sesuatu yang lebih irit biaya ujung-ujung akan buat lebih tinggi profitnya, kan ya? Lebih profitable, berarti kesimpulan dalam bisnis sekilas ini, lebih profitable buat perusahaan untuk membina pelanggan yang sudah ada dibanding dengan jor-joran cari pelanggan baru. Karena untuk dapat pelanggan baru kita harus beriklan, kita harus mempromosi, 10 orang yang tanya satu yang beli ya? yes? Itu pun karena pelanggan pertama harus kasih diskon untuk pancing dia dan sebagainya. Ya, pengeluaran untuk peroleh dia mahal, ya dalam iklan, dalam effort dan dalam diskon. Jadi, untuk dapat satu pelanggan baru tidak mudah dan tidak murah. Yes? untuk mempertahankan pelanggan yang sudah ada jauh lebih mudah dan jauh lebih murah. Oke, maka dari itu berdasarkan konteks ini, saya minta kita jangan abaikan pelanggan yang sudah ada. Dalam bisnis, satu lagi analogi ya? satu lagi analogi, bisnis kita ini diibaratkan seperti satu ember. Oke? satu ember atau satu baskom, ya di mana teman-teman sales, teman-teman marketing setiap hari melalui iklan, melalui promosi, melalui telepon, melalui kunjungan pelanggan dan sebagainya berusaha untuk peroleh pelanggan-pelanggan baru. Pelanggan-pelanggan yang sudah ada ya? dengan pelanggan-pelanggan yang ada, ini ee ember ini mulai terisi. Oke? Ini adalah upaya kalau di sini ya? untuk mendatangkan pelanggan baru, ini adalah upaya sales and marketing. sales and marketing. Oke? Tapi alangkah sayangnya, kalau upaya mereka sudah begini setiap hari, bayangin untuk orang sales, untuk dapat satu order dia harus kunjungi 10 orang, sembilan usir dia, satu beli. Itu pun yang satu beli harus kunjungi tiga empat kali. ya? Mohon-mohon baru akhirnya dapat. Sudah dapat dengan jeripaya melalui servis yang kurang profesional, servis yang kurang memuaskan, servis yang kurang menyenangkan, customer sebel tidak kembali lagi mengecewakan. Berarti istilahnya bocor. Embernya bocor. Oke? Nah, kalau 10 yang masuk, yes? tiga yang bocor. Berarti sisa dua tujuh, kan ya? Oke? Ya? Nah, tiga yang bocor ini nanti saya akan bahas umumnya satu orang kecewa dia ngoceh kepada 12 orang. Oke? bukan 12 orang, eh jelek, lho, jelek, lho, jelek memang kurang kerjaan? Nggak, tapi kadang-kadang dia ngoceh tiga orang sekaligus lagi dengar, empat orang sekaligus lagi dengar. Katakanlah dia ngoceh di hadapan empat temannya, tiga kali dia ngoceh aja sudah 12 orang dengar, kan ya? Jadi, katakanlah satu orang kecewa 12 orang dengar. Ya, berarti tiga orang yang kecewa 36 orang dengar. 36 orang ini yang sebenarnya calon pelanggan Anda, tiba-tiba 36 coret. Maka dari itu, orang sales mau cari pelanggan baru susah. Kenapa? Sebelum orang sales kita buka mulut tentang perusahaan dia sudah dengar dari temannya bahwa ini jelek nih. Betul? Yes? Jadi, uh duh berat banget, lah. Ya bocor melulu. Oke? hari ini kita akan bahas bagaimana caranya, satu, supaya tidak bocor, dan bukan hanya tidak bocor, orang yang sudah ada di sini melalui pelayanan yang baik, dia senang banget, dia order lagi, order lagi, order lagi sehingga lewat waktu perusahaan ini ada dua sumber omset. Satu sumber baru dari orang sales, kedua, sumber orderan dari pelanggan yang sudah ada. Oke, yes? Nah, sekaligus dua ember, dua sumber ember ini cepat meningkat dan Bapak-bapak Ibu sekalian ini jauh lebih irit biaya. Kenapa? karena mudah dan murah, jauh lebih irit biaya daripada ini. Dan bisa dinyatakan bisnis Anda mulai sukses jika tanpa ada kegiatan ini pun sudah ada ini yang datang dan ini jumlahnya seimbang dengan ini. Betul? Nah, kalau begitu ini sudah tidak perlu, ini saja, ini hanya tambahan. Uh merem-merem bisnis ini maju. Oke? jadi, itulah tujuan dari customer service. Bukan karena customer adalah raja ini, ini, ini, ini. Kita hidup di dunia nyata ujung-ujung duit, lah. Oke? ujung-ujung duit. Oke? Nah, customer adalah raja itu bukan salah, itu satu watak, nanti kita bahas, satu pola pikir. Itu penting. ya, tapi ujung-ujung ini. Ujung-ujung ini. Oke? Yes? So, ladies and gentlemen, it is very important. Oke, next. Next ya? Why lagi? Why untuk apa kita mau beri service yang excellent kepada pelanggan kita, alasan kedua nanti kita bahas ya? karena ee ini seorang suhu manajemen ya? Peter Drucker namanya dan suatu hari dia, dia sudah tulis banyak sekali buku-buku management. Suatu hari seorang wartawan ya? wawancara Peter Drucker dan dia tanya, "Mister Drucker, Anda sudah tulis sekian banyak buku tentang manajemen, ya? Banyak antara kita belum sempat baca buku Anda, ya? Kalau Anda bisa, tolong dari sekian banyak buku dan ilmu yang telah Anda tulis intisarikan menjadi satu kalimat." Gila, enggak? Intisarikan menjadi satu kalimat. Ujung-ujung tujuan dari bisnis apa? Oke dari sekian banyak buku ilmu-ilmu manajemen semua, diintisarikan, dipadatkan, jadi satu kalimat. Dia mikir sebentar, nggak lama dia mikir, dia memunculkan satu kalimat ini. "The purpose of business is to create and retain customers". Tujuan dari bisnis adalah menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Oke? Uh teori marketing, teori sales, teori semua untuk mendatangkan pelanggan. Yes? semua penggerak manajemen ya, adalah untuk membina sehingga melalui ini dan melalui ini yang mengakibatkan ini, ujung-ujung akibat dari ini semua perusahaan dapat profit. Betul? Tapi profit adalah akibat. Akibat dari apa? akibat dari ini yang berhasil dan ini yang berhasil. Kalau ini berhasil, ini berhasil, ini akan terjadi. Dan kalau ini masuk, ini masuk, ini tetap nggak bocor, pasti untung, ujung-ujung gitu aja. Oke? yes? simpel ya? tapi dahsyat, lho? mikirkan ini sampai dia rontok botak. Itu dia tuh. Oke? Nah, Anda tidak perlu sampai rontok karena ada dia yang mencari, intisarikan. Oke ya? So, tujuan dari bisnis apa? Tujuan dari bisnis, ingat teman-teman walaupun Anda bukan pengusaha, kelak suatu hari kalau Tuhan mengizinkan Anda buka usaha, yes? tujuan dari bisnis bukanlah cari untung. bukan. Tujuan dari bisnis bukanlah cari untung. Tujuan dari bisnis adalah memanage bisnis Anda dengan begitu hebat sehingga akibatnya untung. Oke? untung bukanlah tujuan, untung adalah akibat. Bisa terima? masuk akal? yes? untung adalah akibat. Semakin kita cari untung karena kalau kita lihat ini sebagai tujuan, pelanggan akan kita manipulasi, pelanggan akan kita manipulasi, proses usaha akan kita rekayasa sehingga ujung-ujung untung. Enggak untung pun untung. Kenapa? Bahan yang seharusnya bagus kita beli bahan yang murah. Betul? ya? Ya, supaya apa? Ujung-ujung untung. Kalau tujuannya hanya untuk untung dan saking fanatik terhadap untung sehingga nyaris menghalalkan cara-cara yang kurang baik akibatnya manajemennya kacau. Kalau manajemennya kacau, untungnya enggak langgeng. Bisa terima? Oke, tujuan dari bisnis bukan cari untung. Tujuan dari bisnis adalah memanage supaya menyenangkan pelanggan dan kalau itu terjadi, akibatnya untung. Nah, itu contohnya. Oke? yes? Itulah poin, Bapak-bapak Ibu sekalian. Business is not for profit. Profit adalah akibat. Very powerful, oke? Semua orang mau kaya, tapi kaya bukan tujuan, kaya adalah akibat. Semua orang sales mau mencapai target, tetapi pencapaian target bukan tujuan, pencapaian target adalah akibat. Kalau Anda lakukan hal-hal yang benar yang harus Anda lakukan secara konsisten dan disiplin akibatnya capai target. Oke? Yes? Banyak orang sales mau capai target tapi nggak konsisten, banyak orang sales mau capai target tapi enggak disiplin, tapi mau capai target, enggak bisa, ya? Itu jadi akibatnya seru. Oke, next.

judul kursus: Orang Sales Yang Punya Ini Pasti Berhasil Dalam Sales Visit
nama institusi: James Gwee Success Center
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: (0:05) Kenapa saya tampilkan orang ini, bapak bapak ibu sekalian, siapa orang ini? (0:11) Muhammad Ali, wah ini juara sejati. (0:14) Oke, kenapa saya tampilkan wajah ini? (0:16) Karena orang ini paling hebat dalam hal soul on himself. (0:23) Dia rasa tidak arrogant, tetapi secara mental dia kondisi, (0:28) I am the best fighter in the world.
(0:30) Betul kan ya? (0:31) Dia selalu bilang, I float like a butterfly, I sting like a bee. (0:37) Tidak ada petinju sebelum orang ini, yang petinjunya begini. (0:43) Tidak ada kan? (0:43) Semua kayak badak, gini gini.
(0:46) Tidak elegant sama sekali. (0:48) Dia bilang, sayalah yang sempurna. (0:50) Bisa tuk tuk tuk, bisa dansa lagi.
(0:53) Bisa begini gini gini lagi di panggung. (0:55) Nah, kalau pun dia ketemu dengan orang yang tinggi, reksak reksaksa, (1:00) dan tonjokannya lebih hebat, dia bilang, (1:03) lo gede sih gede, tapi lo jelek. (1:04) Gue petinju yang paling ganteng.
(1:07) Tuh, dia soul on himself. (1:12) Dia tonjokannya tidak terlalu fantastis. (1:15) Kalah sama George Foreman.
(1:16) Kalau George Foreman sekali tonjok bisa KO. (1:18) Dia tidak punya knock out punch. (1:21) Dia punya tak tak tak, gitu doang.
(1:24) Sampai lawannya lemah sendiri. (1:26) Dia pakai strategi. (1:28) Dia tidak punya knock out punch.
(1:29) Dia hanya ada trik, dia pakai mental, dan dia ada mental. (1:33) Jadi, sales adalah begitu. (1:36) Nanti kita bahas.
(1:37) So, ladies and gentlemen, silahkan anda tulis. (1:40) Di makalah anda, di mana pun, terserah anda. (1:43) Dalam skala 0 sampai 10.
(1:47) Di mana 10 adalah paling pede. (1:51) 0 adalah paling tidak pede. (1:54) Silahkan anda tulis dari segi produk.
(1:58) Dari segi produk anda, produk perusahaan anda. (2:02) Dari segi produk. (2:03) Confidence anda untuk menawarkan produk perusahaan.
(2:06) Nomor berapa? (2:08) 10, pede habis. (2:11) 15, sudah kelewat pede. (2:13) 0 itu jangan keluar ke lapangan dah.
(2:17) Bocai kang lah. (2:18) Habisin waktu. (2:20) Silahkan, dari 0 sampai 10.
(2:22) Kira-kira, keyakinan anda terhadap produk yang anda tawarkan. (2:27) Itu anda kasih nilai berapa? (2:29) Keyakinan anda terhadap produk yang anda tawarkan. (2:33) Itu anda kasih nilai berapa? (2:34) Silahkan.
(2:53) Oke. (2:56) Sekarang, pakai skala yang sama. (2:59) Tapi kita bahas dari segi confidence anda terhadap company anda.
(3:06) Confidence anda terhadap company anda. (3:09) Company bisa jadi dari segi citra company. (3:13) Company juga bisa jadi confidence anda terhadap rekan-rekan anda.
(3:18) Maksudnya, kita orang sales jual sih bisa. (3:20) Tapi jangan-jangan nanti yang menagih pembayaran itu orangnya Judas dan Saklek. (3:25) Marah-marah sama customer.
(3:27) Report dong kita. (3:28) Betul? (3:28) Atau kita jualan sih bisa. (3:30) Tetapi mau minta spare part, spare part nggak pernah ada.
(3:34) Report kita jualan. (3:35) Itu maksudnya. (3:37) Atau kita jualan sih bagus.
(3:39) Tapi teknisinya itu, waduh, buka mulut nggak pernah senyum. (3:44) Sehingga kita report. (3:45) Itu maksud saya.
(3:46) Bukan nama saja. (3:47) Tetapi di balik nama itu, roh dan jiwanya alias rekannya kita, sistem yang ada. (3:54) Itu pede nggak anda? (3:56) Terhadap perusahaan anda, terhadap rekan-rekan anda.
(3:59) Kita jualan sih bisa. (4:00) Kita senyum dari kuping kiri ke kuping kanan. (4:04) Kita senyum terus.
(4:05) Mau apa juga bisa. (4:06) Mau jumpa balik juga bisa. (4:08) Iya, iya.
(4:09) Demi dapat order, ngkong kita pun kita jual ke dia. (4:12) Iya, iya. (4:13) Buy one get one free.
(4:15) We sell our soul to him. (4:17) And then your back office screws it up. (4:20) How confident are you? (4:22) About your company.
(4:24) Interesting ya. (4:27) Interesting. (4:29) Dan terakhir, yourself.
(4:33) How confident are you of yourself? (4:37) Yourself. (4:38) Nanti kita akan bahas ini semua. (4:40) But you must be soul.
(4:43) You must be soul. (4:46) Jadi sana anda bisa lihat. (4:49) Dan ini satu angka yang bagus sekali.
(4:51) Untuk anda yang datang dengan tim anda. (4:56) Setelah acara ini, anda sebagai supervisor atau manager, kumpulkan catatan mereka. (5:02) Dan anda lihat, rata-rata mereka pede di mana, tidak pede di mana.
(5:07) Itu yang perlu diperbaiki. (5:09) Karena inilah yang menggerokkoti mereka secara mental. (5:14) Menggerokkoti orang sales secara mental di sini.
(5:16) Gampang sekali. (5:17) Nggak usah pakai cara yang canggih-canggih. (5:19) Oke? (5:20) So you must be soul on yourself.
(5:22) That's step one.(0:05) Kenapa saya tampilkan orang ini, bapak bapak ibu sekalian, siapa orang ini? (0:11) Muhammad Ali, wah ini juara sejati. (0:14) Oke, kenapa saya tampilkan wajah ini? (0:16) Karena orang ini paling hebat dalam hal soul on himself. (0:23) Dia rasa tidak arrogant, tetapi secara mental dia kondisi, (0:28) I am the best fighter in the world.
(0:30) Betul kan ya? (0:31) Dia selalu bilang, I float like a butterfly, I sting like a bee. (0:37) Tidak ada petinju sebelum orang ini, yang petinjunya begini. (0:43) Tidak ada kan? (0:43) Semua kayak badak, gini gini.
(0:46) Tidak elegant sama sekali. (0:48) Dia bilang, sayalah yang sempurna. (0:50) Bisa tuk tuk tuk, bisa dansa lagi.
(0:53) Bisa begini gini gini lagi di panggung. (0:55) Nah, kalau pun dia ketemu dengan orang yang tinggi, reksak reksaksa, (1:00) dan tonjokannya lebih hebat, dia bilang, (1:03) lo gede sih gede, tapi lo jelek. (1:04) Gue petinju yang paling ganteng.
(1:07) Tuh, dia soul on himself. (1:12) Dia tonjokannya tidak terlalu fantastis. (1:15) Kalah sama George Foreman.
(1:16) Kalau George Foreman sekali tonjok bisa KO. (1:18) Dia tidak punya knock out punch. (1:21) Dia punya tak tak tak, gitu doang.
(1:24) Sampai lawannya lemah sendiri. (1:26) Dia pakai strategi. (1:28) Dia tidak punya knock out punch.
(1:29) Dia hanya ada trik, dia pakai mental, dan dia ada mental. (1:33) Jadi, sales adalah begitu. (1:36) Nanti kita bahas.
(1:37) So, ladies and gentlemen, silahkan anda tulis. (1:40) Di makalah anda, di mana pun, terserah anda. (1:43) Dalam skala 0 sampai 10.
(1:47) Di mana 10 adalah paling pede. (1:51) 0 adalah paling tidak pede. (1:54) Silahkan anda tulis dari segi produk.
(1:58) Dari segi produk anda, produk perusahaan anda. (2:02) Dari segi produk. (2:03) Confidence anda untuk menawarkan produk perusahaan.
(2:06) Nomor berapa? (2:08) 10, pede habis. (2:11) 15, sudah kelewat pede. (2:13) 0 itu jangan keluar ke lapangan dah.
(2:17) Bocai kang lah. (2:18) Habisin waktu. (2:20) Silahkan, dari 0 sampai 10.
(2:22) Kira-kira, keyakinan anda terhadap produk yang anda tawarkan. (2:27) Itu anda kasih nilai berapa? (2:29) Keyakinan anda terhadap produk yang anda tawarkan. (2:33) Itu anda kasih nilai berapa? (2:34) Silahkan.
(2:53) Oke. (2:56) Sekarang, pakai skala yang sama. (2:59) Tapi kita bahas dari segi confidence anda terhadap company anda.
(3:06) Confidence anda terhadap company anda. (3:09) Company bisa jadi dari segi citra company. (3:13) Company juga bisa jadi confidence anda terhadap rekan-rekan anda.
(3:18) Maksudnya, kita orang sales jual sih bisa. (3:20) Tapi jangan-jangan nanti yang menagih pembayaran itu orangnya Judas dan Saklek. (3:25) Marah-marah sama customer.
(3:27) Report dong kita. (3:28) Betul? (3:28) Atau kita jualan sih bisa. (3:30) Tetapi mau minta spare part, spare part nggak pernah ada.
(3:34) Report kita jualan. (3:35) Itu maksudnya. (3:37) Atau kita jualan sih bagus.
(3:39) Tapi teknisinya itu, waduh, buka mulut nggak pernah senyum. (3:44) Sehingga kita report. (3:45) Itu maksud saya.
(3:46) Bukan nama saja. (3:47) Tetapi di balik nama itu, roh dan jiwanya alias rekannya kita, sistem yang ada. (3:54) Itu pede nggak anda? (3:56) Terhadap perusahaan anda, terhadap rekan-rekan anda.
(3:59) Kita jualan sih bisa. (4:00) Kita senyum dari kuping kiri ke kuping kanan. (4:04) Kita senyum terus.
(4:05) Mau apa juga bisa. (4:06) Mau jumpa balik juga bisa. (4:08) Iya, iya.
(4:09) Demi dapat order, ngkong kita pun kita jual ke dia. (4:12) Iya, iya. (4:13) Buy one get one free.
(4:15) We sell our soul to him. (4:17) And then your back office screws it up. (4:20) How confident are you? (4:22) About your company.
(4:24) Interesting ya. (4:27) Interesting. (4:29) Dan terakhir, yourself.
(4:33) How confident are you of yourself? (4:37) Yourself. (4:38) Nanti kita akan bahas ini semua. (4:40) But you must be soul.
(4:43) You must be soul. (4:46) Jadi sana anda bisa lihat. (4:49) Dan ini satu angka yang bagus sekali.
(4:51) Untuk anda yang datang dengan tim anda. (4:56) Setelah acara ini, anda sebagai supervisor atau manager, kumpulkan catatan mereka. (5:02) Dan anda lihat, rata-rata mereka pede di mana, tidak pede di mana.
(5:07) Itu yang perlu diperbaiki. (5:09) Karena inilah yang menggerokkoti mereka secara mental. (5:14) Menggerokkoti orang sales secara mental di sini.
(5:16) Gampang sekali. (5:17) Nggak usah pakai cara yang canggih-canggih. (5:19) Oke? (5:20) So you must be soul on yourself.
(5:22) That's step one.

judul kursus: Kreatif Sejati: Jati Diri dalam Karya
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Nah, kita sering banget juga untuk mendengarkan phrase ini bahwa eee there's nothing new under the sun. Kalau gua ditanya pribadi, apakah gua setuju atau tidak setuju, sebenarnya gua setuju. Gua setuju bahwa ketika kita berada di industri kreatif, kita sering sekali merasa bahwa, "Oh, kita harus menjadi inovator, kita harus menjadi inventor. Kita harus melahirkan karya-karya baru yang belum pernah dan tidak pernah dilihat atau diketahui oleh siapapun di dunia ini." Pertama, itu adalah sebuah arogansi. Bahwa kita merasa bahwa kita adalah Tuhan. Di mana kita menciptakan sesuatu yang tidak pernah diciptakan atau tidak pernah dilihat sebelumnya oleh siapapun. Dan menurut gua itu salah. Salah satu trap eee orang kreatif adalah ya ketika kita mulai a- arogan, dan kita mulai merasa bahwa kita tidak butuh siapa-siapa. Kita tidak butuh input apa-apa. Kita tidak butuh makanan kreatif apa-apa. Yang penting, gua adalah seorang kreatif sejati yang gua bisa melahirkan apapun yang baru yang belum pernah dilihat oleh dunia.
Eee menurut gua perbedaan antara sesuatu yang baru dan sesuatu yang tidak, itu terletak di kata kunci ini, yaitu konteks. Kenapa kalau kita ngomong konteks dan konten, itu adalah dua hal yang berbeda? Karena begini, ketika misalnya kita melihat sebuah media populer mungkin di Jepang atau di Inggris atau mungkin di Singapura gitu, di negara dekat ee tetangga kita, kita melihat, "Wah, konten ini keren sekali karena mereka mungkin menginterview lima figur inspirasional ABCDE. Dan kita melihat, "Oh, oke, kita pakai deh idenya, kita juga pengin bikin konten yang sama. Kita ambil juga lima inspirasi figur di Indonesia, ABCDE, tapi kalau konteksnya disamakan dengan konteks Singapura dan media itu, di situlah terjadi yang namanya plagiat atau copying. Eee tapi ketika kita menggunakan maksudnya, kita mengerti kenapa media ini di Singapura, di Melbourne, di Jepang, atau bahkan di Inggris, melakukan konten dan strategi seperti ini karena konteksnya adalah ABC, itu yang harus kita pelajari. Bukan kontennya, bukan desainnya, bukan style fotografinya, enggak apa-apa kalau kita terins- terinspirasi dan itu menjadi makanan kreatif kita. Tapi kita harus tetap menyadari bahwa apakah konteksnya sama dengan apa masalah yang ingin kita pecahkan, di dalam limitation yang kita punya, di dalam kotak yang kita punya, emm di dalam market dan audiens yang jauh berbeda dengan audiens Jepang, audiens Melbourne, audiens Singapore. Apakah konteks itu bisa kita pelajari dan kita terapkan, tapi output-nya berbeda.
Karena seperti itu. Kalau formula, kalau kita melihat konten, ya, ee pada umumnya ee karena mungkin saya dari background media dan publikasi. Ketika kita melihat sebuah konten atau kita ketika kita melihat sebuah desain, itu output itu sebenarnya adalah hasil racikan dari sebuah konteks, sebuah ideologi, dan sebuah market. Jadi, ada tiga elemen yang tercampur sehingga menjadi sebuah konten yang mungkin sering sekali kita lihat hanya di sosial media, tapi kita tidak mengerti konteks dan racikan-racikan ini yang ada di belakangnya.
Nah, kebanyakan dari kita orang kreatif itu terjebak, dijebakan di mana kita melihat apa yang ada di permukaan dan kita langsung mengonsumsi dan kita langsung men- me- mencaplok langsung, tidak ada yang diubah-ubah gitu. Nah, tapi sekarang di sini masalahnya bukan apa yang kita amati, tiru, dan modifikasi, tapi masalahnya adalah apakah kita mengerti di balik sebuah konten, di balik sebuah desain, ada racikan-racikan tadi, ideologi dari pencipta pelaku kreatif dan juga market-nya, behavior-nya seperti apa, dan juga konteksnya. Kenapa si pelaku kreatif ini menciptakan logo berwarna merah untuk audiens mereka yang behavior-nya seperti apa. Itu yang harus kita mengerti sebelum kita bisa mempelajari dan kita bisa memper ee kasarnya mengambil pembelajaran dari, "Oh, ternyata strategi mereka seperti ini karena konteksnya seperti ini." Oke, kita pelajari. Misalnya di Indonesia, gua sebagai majalah, ideologi gua apa, market gua tuh behavior-nya seperti apa, dan apa yang harus gua lakukan untuk menjembatani itu sehingga menghasilkan output yang pasti berbeda. Pasti berbeda. Makanya di situ pentingnya untuk mengerti bahwa ketika kita ee berbicara tentang mengenai there's nothing new under the sun, ya, betul bahwa kita tidak ada hal-hal baru yang kita lihat, tiba-tiba Tuhan menciptakan sebuah ee batu baru gitu, atau sebuah nada musik baru. Tapi, perbedaannya adalah bagaimana caranya kita dengan tantangan zaman sekarang dan apa yang kita punya dan miliki di sekitar kita, kita bisa menciptakan sebuah hasil karya kreatif yang sangat-sangat efektif, sangat kontekstual, dan berguna untuk memecahkan masalah yang audiens atau pembaca kita miliki.
Nah, sering sekali gua juga ditanya nih, "Di, jadi lebih penting untuk menjadi yang pertama atau yang terbaik?" Jujur, pertanyaan ini adalah pertanyaan yang hanya bisa dijawab oleh kalian sendiri. Karena, setiap manusia kita tidak bisa memiliki nilai yang 100% sama. Nilai- nilaiku, nilai gua, dan nilai karyawan gua, dan nilai investor gua, dan nilai orang tua gua bahkan, itu tidak ada yang 100% set-nya sama. Banyak beririsan, iya, tapi tidak 100% sama. Ee ketika kita bilang tentang is it better to be the first? Atau is it better to be the best? Itu kembali lagi ke ranah masing-masing, karena kita melihat produk teknologi misalnya. Ada beberapa brand yang memang mengusungkan bahwa value brand gua adalah inovasi. Tidak salah, karena memang banyak sekali market yang lebih mementingkan inovasi dari misalnya kualitas, contohnya. Ada juga beberapa brand teknologi mungkin memang, enggak apa-apa deh, gua enggak harusnya jadi yang pertama. Tapi, yang penting ketika fitur atau sebuah produk ee ini ada di dalam brand gua, gua mendapatkan kredibilitas yang mahal dari audiens gua. Jadi kembali, dan memang ada beberapa audiens yang memang ya gua enggak harus jadi yang pertama punya fitur ini, misalnya, gua enggak harus jadi yang pertama untuk ee punya produk atau handphone atau TV atau ee laptop ini yang penting gua tahu ketika gua membeli produk ini dari brand tersebut, kredibilitas dan kualitas yang gua cari. Bukan inovasi, tapi kan apakah berarti itu salah? Tidak juga. Karena memang kalau value gua berbeda, misalnya value gua adalah gua enggak harus jadi yang pertama, yang penting ketika gua membeli sebuah produk, gua tahu itu adalah produk yang berkualitas, paling berkualitas, dibandingkan dengan teman gua. Misalnya memang mencari, "Oh, gua mau jadi yang pertama untuk mencoba fitur ini," untuk yang punya ee produk terbaru ini, walaupun sering rusak misalnya. Tidak salah juga, itu adalah value dia. Kembali lagi, kita harus mengerti siapa diri kita, apa ideologi kita, dan siapa market kita. Untuk memutuskan apakah gua harus menjadi brand yang mengutamakan being the first atau menjadi brand yang mengutamakan enggak apa-apa kok kita enggak harus kejar-kejaran, kita enggak harus selalu pressurizing ourselves untuk menjadi yang pertama karena itu mungkin bukan value brand kita atau mungkin value pribadi kita. Jadi, jangan khawatir. Tetap cari jati dirimu sebagai kreatif sejati dan pikirkan, apa gua itu pribadi kreatif yang seperti apa. Dan apa yang works for me dan apa yang works for my audience. Dan itulah yang harusnya kita asah. Eee trust me, akan sangat melelahkan ketika kita tidak bisa menjawab pertanyaan itu di depan. Karena ujung-ujungnya kita akan berkejaran-kejaran dengan sosial media, dengan tren yang ada, bahwa, "Oh, ketika semua orang masuk ke platform yang baru, berarti gua harus masuk juga." Padahal mungkin tidak, tidak harus, sebenarnya begitu. Jadi, kembali lagi cari jati dirimu, temukan audiens-mu seperti apa, dan asah di situ.

judul kursus: Kreatif Sejati: Idealisme dalam Kreativitas
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Oke, kita sering sekali mendengar bahwa namanya creative individuals itu harus mempunyai sebuah idealisme, right?
Ee mungkin di poin ini gua hanyalah sharing dari pengalaman pribadi gua dan apa yang gua yakini secara pribadi
ee bahwa kalau teman-teman ee follow Instagram saya di @hadisismanto__ gitu pasti melihat bahwa di bio gua itu gua nulisnya
"I'm a Pragmatic Idealist." gitu. Apa maksudnya pragmatic idealist? Itu sebenarnya di mana ketika kita, kita tetap harus punya idealisme, tapi kita juga harus bersikap pragmatis.
Mungkin ada di konteks-konteks tertentu, di industri tertentu, di mana dibutuhkan lebih banyak pragmatisme-nya daripada idealismenya. Ada juga di beberapa industri tertentu yang memang butuh lebih banyak idealisme daripada pragmatisnya.
Tapi menurut gua, kebanyakan sekarang itu kita sudah berada di industri kreatif yang cukup dewasa, yang cukup dibutuhkan
ee sehingga dibutuhkan keseimbangan antara ber berfikir pragmatis dan juga berfikir idealis.
Emm Kenapa gua adalah pribadi yang sangat meyakini ee ee prinsip pragmatic idealism ini? Karena begini
kita tidak bisa bilang orang itu kreatif kalau dia tidak punya idealismenya sendiri.
Itu sangat penting. Kenapa? Kita harus bisa meyakini bahwa kenapa sih gua menciptakan sesuatu? Itu kan pasti harus ada pemikirannya, harus ada prinsip, fondasi idealismenya. Ee karena kalau tidak, ya kita bukannya menciptakan sesuatu, kita meng-copy sesuatu, kita mengikuti sebuah tren, hanya karena kita ingin cuan gitu misalnya. Kan enggak ada idealismenya. Jadi gua tidak percaya prinsip di mana tidak ada idealismenya sama sekali.
Tapi gua juga sadar bahwa gua dan kebanyakan dari teman-teman gua bahkan kita itu bukan seniman. Kembali lagi kita bukan seniman. Ketika kita bilang ee kita membangun sebuah perusahaan media, kita membangun sebuah perusahaan desain, kita membangun sebuah perusahaan di mana butuh pemikiran-pemikiran pragmatis
ee bagaimana caranya kita akan profitable, bagaimana caranya supaya kita bisa menggaji karyawan, bagaimana caranya ee gaji karyawan bisa naik setiap tahun, itu adalah hal-hal yang pragmatis, bukan idealisme. Kita enggak bisa bilang bahwa kita berada di sebuah perusahaan, kita ini adalah sebuah keluarga loh. Kalian harus bisa menerima kekurangan ini dan itu gitu. Ya, kalau memang kekurangannya wajar, karena perusahaannya kecil, itu sangat wajar. Tapi kalau kekurangannya misalnya ee adanya sexual abuse gitu misalnya. Apakah itu layak kita bilang bahwa ini adalah perusahaan dan kita adalah keluarga? Jadi hal-hal seperti itu pragmatic idealism sangat dibutuhkan di dalam ee sebuah prinsip berkreatsi.
Ee tapi kembali lagi itu prinsip gua and it works for me for past 10 years.
Nah, biasanya kalau kita ngomong tentang idealism versus profitability, commercialism, being, and pragmatism, ee sering sekali kita mendengar
jadi gua sebagai orang kreatif apakah gua desainer, atau fotografer, atau penulis, atau musisi haruskah gua mempertahankan style tertentu atau gua harus mengikuti where the market goes?
Ini ja adalah pertanyaan yang sangat sering ditanyakan, ee tapi pertanyaan yang tidak bisa diaplikasikan ke industri satu industri yang sama. Kenapa? Karena kembali lagi kalau kita ngomong ke ta ee ke mungkin di episode episode sebelumnya bahwa being creative adalah sebuah skill, sebuah thinking, sebuah fondasi dan prinsip di mana kita melihat sebuah masalah, apakah lo desainer, apakah lo fotografer, apakah lo writer, lo melihat sebuah masalah dan lo berusaha untuk memecahkannya.
Jadi kalau kita ke liat kita bilang seperti itu masalah yang dihadapi industri musik hari ini berbeda dengan masalah yang dihadapi oleh industri fotografi. Dan sama juga industri fotografi masalahnya berbeda dengan industri literasi atau publikasi.
Dengan masalah yang berbeda, kita tidak bisa memukul rata satu solusi bahwa Oke, gua menerapkan solusi yang sama. Gua bilang, "Oh, musisi, lo harus punya style sendiri. Ee karena lu orang kreatif." Itu ha adalah apa? Itu adalah observation yang sangat shallow menurut menurut gua pribadi.
Nah, pertanyaannya adalah apa masalah yang dihadapi oleh klien lu, audience-mu, mungkin
ee mungkin sebagai seorang musisi gitu. Kalian sudah punya follower ee dari musik style yang kalian sudah punya. Apa sih masalah mereka yang mereka hadapi sekarang? Itu akan membantu kalian untuk menjawab, apakah style gua yang memang pengin gua pertahankan dan sudah tidak relevan ke audience gua karena mereka sudah mungkin ee menjadi bapak-bapak, ibu-ibu misalnya karena kita sudah berkarier 10 tahun misalkan, itu akan berbeda jawabannya dengan apakah gua harus mempertahankan style gua ketika sosial media sekarang trennya berubah begitu cepat, tapi sebenarnya, sebagai seorang musisi, lo masih berumur 2 tahun misalnya. Itu adalah jawaban yang berbeda. Ee jadi kembali lagi itu bukan pertanyaan yang harusnya ditanyakan boleh untuk menjadi pertanyaan pertama, tapi pertanyaan yang tepat yang harus ditanyakan adalah untuk audience gua, untuk klien gua, masalah apa yang mereka sedang hadapi dan bagaimana caranya idealisme gua dan pragmatisme gua bisa datang dan menjadi jembatan untuk menyelesaikan masalah klien, audience, pembaca, atau siapapun itu yang menjadi stakeholder di kreatif ekosistem kita.

judul kursus: Kreatif Sejati: Kreativitas Butuh Pengorbanan?
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:06
Nah, kita ngomongin lagi nih another cliche phrase yang sering kita dengar bahwa to be creative is to hustle. Oke. Mungkin di bagian ini gua akan ngomong dari sisi perspektif pribadi dulu gitu kalau kita ngomong tentang kata hustling, apakah gua setuju, apakah gua pro, apakah gua con. Ee tapi ujung-ujungnya at the end of the day menurut gue gini. Kita, kita itu hidup, harus punya keseimbangan. Tapi keseimbangan itu bukan berarti oh kita 5 jam kerja 5 jam tidur setiap hari. I don't, to me personally I don't think that's the right definition of balance. Menurut gua eh hidup itu kita seperti roller coaster. Gitu kadang naik, kadang turun, ada kalanya kita berlari, ada kalanya kita berjalan, ada kalanya kita berhenti dan tidur mungkin. Ee karena itulah hidup. Kita hidup ini bukan cuma dua hari seperti lalat gitu misalnya ya. Kita hidup itu lama bertahun-tahun. Ee jadi pastinya ada musim yang berbeda-beda. Menurut gua keseimbangan adalah tahu kapan saatnya kita harus berlari, dan kapan saatnya harus kita berjalan, dan kapan saatnya kita harus duduk, tidur menunggu beristirahat. Ee nah menurut gua, ee to be creative adalah ketika kita tahu limit diri kita sendiri. Kita tahu badan diri kita sendiri. Kita tahu apa sih yang bisa memberikan kita inspirasi? Apa sih yang bisa mendorong kita untuk melakukan sesuatu? Apa sih yang bisa memberikan kita sebuah ee, I would say creative food gitu, makanan-makanan kreatif. Nah, buat gua pribadi ketika gua pergi ke museum, ketika gua pergi ke galeri, ketika gua menonton sebuah ee si apa? ee ee sebuah film, membaca sebuah buku, mendengar sebuah musik. Itu adalah aktivitas-aktivitas yang memberikan gua makanan. Gitu, dan gua sadar bahwa gua harus selalu makan makanan-makanan yang bergizi, berkualitas. Ee bahkan dari konteks sisi kreatif supaya gua bisa mengeluarkan dan menghasilkan output-output yang kreatif juga dan relevan gitu. Jadi ketika kita bilang to be creative is to hustle, ee gua setuju dan tidak setuju. Setuju dari sisi ya, ee kita harus tahu kapan kita harus berlari hustling-nya, kapan, kapan kita harus bekerja terus-menerus gitu, karena mungkin ini adalah momen yang sangat-sangat tepat dan kita tidak bisa lewatkan. Tapi gua tidak setuju bahwa kalau kita bilang hustling itu adalah 24 jam 7 minggu eh 7 hari per minggu, itu kita harus selalu lembur, lembur, lembur. Ya kapan kita makannya. Gitu, karena kembali lagi a friend of mine one said this to me. Your output is determined by your input. Apa yang lo keluarkan itu tergantung dengan apa yang lo makan. Gitu. Jadi ketika kita makan makanan yang tidak bergizi, kita makan makan ee kita makan ee creative pieces atau creative content yang sangat-sangat tidak berkualitas, kasarnya gitu, ya apa yang kita hasilkan tidak akan berkualitas juga. Sama. Jadi ketika kita terus dituntut untuk bekerja mengeluarkan desain baru, mengeluarkan tulisan baru, mengeluarkan musik baru, tanpa mengambil waktu untuk mengakses diri kita sendiri. Oke, apa sih tubuh gua seperti apa? Tubuh gua itu butuh gizi yang seperti apa? Di mana gua bisa mendapatkan gizi itu? Bagaimana caranya gua beristirahat dan gua mencari makanan-makanan itu? Itu juga harus kita ketahui. Karena ujung-ujungnya kalau kita hanya sibuk mengeluarkan dan kita hanya sibuk ee memberikan output kreatif terus-menerus tanpa memikirkan apa input-nya, ya ujung-ujungnya kita akan menjadi sebuah robot gitu dan, bisanya memang tetap ada robot kreatif, sifatnya. Cuman ya robot kreatif akan selalu kalah dari manusia kreatif. Gitu, Nah teman-teman mau jadi manusia kreatif atau robot kreatif? Nah, mungkin hal terakhir gua di poin ini adalah, sebenarnya em it's ver, I realize. Gua menyadari di beberapa tahun terakhir bahwa it's very very important ee untuk kita sebagai orang kreatif belajar memisahkan apa passion kita dan apa hobi kita. Tidak semua hobi itu harus menjadi passion. Kalau bila misalnya gue bilang gua hobi nyanyi, gua hobi bermain musik, gua hobi menulis, gua hobi nonton film atau TV gitu, bukan berarti secara otomatis oh ini adalah passion gua gitu. Ee mungkin pernah dimention sama ee salah satu teman Greatmind juga gitu, teman gua, ee bahwa passion itu berasal dari kata passio gitu ya artinya suffering. Jadi kalau kita belajar membedakan, passion itu adalah ketika, ketika teman-teman ditanyakan what's your passion? sebenarnya yang ditanyakan itu adalah apa sih hal yang lo berani untuk menderita. Oh mungkin bahasa Inggris-nya lebih tepat gitu ya. What are the things that you are willing to suffer for? Itu adalah passion, bukan hobi. Hobi itu adalah suatu hal yang kita lakukan, oke, kita lakukan, iya, oke, kita enggak lakukan juga enggak apa-apa. Tapi kalau passion, enggak apa-apa deh gua enggak dibayar, enggak apa-apa deh gua menderita karena there is a certain personal reason why I want to do this. Itu adalah passion. Nah, hobi itu sebenarnya berbeda. Tapi di konteks ini, kita sebagai orang kreatif harus punya hobi dan, kita pisahkan dari passion. Jadi kalau gua bilang gua suka nyanyi ya, tidak berarti gua harus, "Oke gua harus menjadi penyanyi yang profesional." Ya enggak, enggak begitu juga gitu. Jadi ee it's very important for us to realize that tadi kalau kita ngomong tentang makanan-makanan kreatif, ya hobi adalah salah satunya. Aktivitas-aktivitas yang membuat kita bisa merasakan bahwa kita senang melakukan ini karena, ya kita senang saja, bukan karena alasan atau karena paksaan, atau mungkin karena beban tertentu, gitu. Jadi, menurut gua sangat-sangat penting untuk kita melakukan hal-hal yang kita love, untuk hobi, supaya kita tetap ter-reenergize. Kita tetap dicas baterainya. Ee tapi juga bisa memisahkan antara apa yang memang men-charge baterai kita, supaya kita bisa melakukan yang dengan efektif dan maksimum di ranah passion kita. Supaya kita bisa menjadi manusia kreatif yang efektif.

judul kursus: Present Perspective: Mencintai Diri Tanpa Validasi Orang Lain
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Pernahkah dirimu merasakan butuh sekali validasi dari pihak luar? Rasanya penting buat kita di-approve sama society atau sama orang.
Kenapa sih itu bisa terjadi? Jadi, teman-teman kalau menurut Tony Robbins, manusia itu punya enam kebutuhan dasar. Yang empat, sifatnya duniawi, alias kadang-kadang ngerepotin. Yang pertama adalah kebutuhan akan validasi orang lain. Jadi wajar ya, kalau kamu merasa butuh di-approve, itu sangat wajar. Karena itu adalah kebutuhan dasar manusia yang pertama.
Yang kedua adalah kepastian. Rasanya semua rencana kita harus banget terjadi sesuai dengan apa yang kita mau, begitu, enggak? Yang ketiga adalah variasi. Makanya kita semua senang traveling, ya, kalau pergi makan, pengin makan yang beda-beda. Karena mungkin ada dasar sifat bosan di setiap kita. Dan yang keempat adalah cinta. Wajar banget kalau kita merasa butuh melakukan sesuatu supaya kita diterima dan dicintai, ya. Tapi semua empat kebutuhan dasar ini membutuhkan peran serta dari orang lain. Dan pada dasarnya, enggak ada empat kebutuhan ini yang benar-benar bisa kita pastikan karena kita membutuhkan ee validasi orang lain atau approval, ya. Atau sikap dari orang lain, atau penerimaan, atau cinta dari orang lain di dalam prosesnya. So, its very normal untuk memiliki kebutuhan akan validasi. Tapi jangan lupa bahwa ada juga dua kebutuhan dasar, ya, yang nomor lima dan enam yang sifatnya spiritual, dan dua itu adalah pertumbuhan diri dan kontribusi. Sebenarnya kita bisa banget, loh, berkontribusi aja tanpa butuh validasi dari orang lain. Pada saat kita mengalami sesuatu yang ndaknya yang buruk di mata kita, sebenarnya itu kita diminta untuk ber-grow. Sebenarnya manusia itu kalau dia punya sense of contribution dan sense of growth, itu sudah cukup bagi dia untuk mengeluarkan hormon-hormon kebahagiaan.
Ini tentu sangat berhubungan dengan bagaimana kita mencintai diri sendiri. Pada saat kita bicara cinta dengan diri, kita akan sadar bahwa sebenarnya kita perlu ber-pause. Saat kita mendengarkan diri, pasti kita akan sadar mostly kita akan sadar bahwa diri kita itu senang menjadi lebih baik dari hari ke hari. Dan diri kita ini juga senang untuk berbagi dan punya peran punya manfaat untuk orang banyak. Sebenarnya kalau kita pengin validasi, sebenarnya kita harus juga kan berkontribusi. Cuma bedanya, kalau kita ingin validasi ini tidak akan selesai sampai kontribusi saja. Setelah selesai kontribusi, nanti dia akan bertanya, â€œOrang-orang mikir apa, ya? Orang-orang muji aku enggak, ya? Ini kontenku yang inspiring ini di-like apa enggak, ya?â€ gitu.
Dan tak jarang kalau kita terlalu bergantung sama ini, ujung-ujungnya adalah kecewa, capek nyari validasi orang. Jadi kita belajar untuk berdiri, untuk punya sense of growth, memedulikan pertumbuhan diri kita dan kontribusi kita terhadap orang banyak. Karena kita sadar, itu adalah anugerah juga untuk mengisi tangki cinta yang ada di dalam diri kita. Jadi gimana, dong, caranya mencintai diri tanpa perlu pengakuan orang lain? Saya ndak bilang ini mudah, terutama kalau yang kita inginkan validasinya adalah orang-orang terdekat kita, misalnya orang tua atau istri atau suami atau anak misalnya atau peer pressure, orang-orang yang kita ingin rasanya diterima di dalam. Tapi gimana caranya supaya kita bisa detach dari itu? Ya. Yang pertama adalah kita sadari dulu, bagian dirimu yang sangat ingin diterima. Dan kita sense kita rasakan, bagian diri ini sebenarnya kepengin apa? Apa yang dia inginkan atau apa yang dia takuti? Biasanya yang diinginkan tidak jauh dari empat hal tadi, ya. Ingin validasi supaya dicintai. Ingin kepastian supaya dapat validasi. Ingin variasi supaya dapat, dan seterusnya. Dan saat kita memiliki kesadaran akan hal itu di dalam diri kita, kita bisa mulai mendengar diri. Tuliskan perasaan bagian diri itunya atau keinginannya di dalam jurnalmu, teman-teman. Atau apabila rasanya terlalu berat, mungkin bisa hubungi profesional atau coach atau siapapun yang rasanya bisa membantumu mendengar dirimu dan shield bagian dirimu yang senang perlunya validasi orang ini kalau rasanya sudah sampai membuatmu tertekan.
Ingatlah bahwa pertumbuhan dan kontribusi diri itu adalah kebutuhan diri kita yang sesungguhnya. Dan apabila kita bisa merasakan indahnya bertumbuh dan berkontribusi, sebenarnya kita sudah enggak butuh lagi validasi orang lain. Validasi orang itu wajar kita inginkan karena kita adalah makhluk sosial. Jadi satu-satunya validasi yang absolut yang bisa kita cari sebenarnya hanyalah validasi dari Tuhan. Bagaimana kalau mencintai diri itu rasanya menentang banget, Bab? Gimana kalau susah? Apabila rasanya sulit, mungkin, mungkin masih ada bagian diri kalian merasakan sesuatu di masa lalu yang membuatmu sulit untuk merasa cukup atau merasa berharga sebagai seutuhnya diri. Nah, hal ini yang bisa kita perhatikan, kita sadari supaya kita bisa menentukan langkah selanjutnya untuk mengobati bagian diri kita yang rasanya membutuhkan perhatian. Pada akhirnya, mungkin yang dia butuhkan adalah pelukan dari kita. Sense untuk mendengar dari presence kita. Dan sekali lagi, apabila rasanya begitu sulit untuk berkomunikasi, untuk have a relationship with this part of you that wants validation, kita bisa ajak siapa pun yang rasanya bisa mendampingi kita dalam proses ini, untuk shielding atau untuk coaching supaya kita bisa ketemu dengan tujuan kita selanjutnya, sesuai dengan kondisi kita masing-masing. Sebenarnya akhirnya ya, makna mencintai diri itu apa, sih? Sebenarnya pada saat kita mencintai diri, kita menggunakan presence kita seutuhnya untuk memperlakukan diri kita tanpa penghakiman. Kita mengamati secara objektif situasi yang kita hadapi saat ini. Kita enggak nge-judge, kita enggak menghakimi diri, kita mengamati diri kita, mengamati fluktuasinya, kadang dia benar, kadang mungkin di mata dia, kita kok, kok kayaknya kita rasanya lagi turun performanya. Dan hal itu kita amati, bukan kita hakimi. Apalagi ciri-ciri mencintai diri. Kita tidak ambisius membentuk diri kita seperti yang kita mau, tapi kita bersyukur dengan apa kelebihan dari diri kita, merasakan sedikit saja openness atau rasa hidup atau rasa mengalir yang ada di dalam diri kita. Jadi kita mulai dari mengenali hal-hal baik di dalam diri.
Dari situ, perlahan-lahan kita akan mulai menyadari bahwa diri kita itu dicintai, dicintai oleh siapa? Oleh yang menciptakan kita. Dan dengan rasa cinta yang hadir dari yang mahakuasa tersebut, mudah-mudahan kita juga bisa mencintai diri sendiri karena kebaikan-kebaikan yang muncul dari rasa syukur dan keinginan untuk mengamati tanpa menghakimi tersebut. Pada akhirnya ini adalah proses, ya. Kita tidak bisa bilang saya harus seperti x dulu supaya saya mencintai diri saya sendiri. Atau saya harus berbuat A, B, C, D dulu supaya saya mencintai diri sendiri. Sebenarnya tidak seperti itu. Sebenarnya prosesnya adalahlah kita menerima diri kita apa adanya, mengamati saja naik turunnya, mensyukuri setiap kelebihannya, meskipun hanya sedikit dan tidak menghakimi kekurangannya.
Dengan itu kita akan mulai berproses dan melihat potensi diri kita yang sesungguhnya. Saya Raden Prisya, Mindfulness Practitioner and Wellbeing Coach. Terima kasih sudah menonton video ini. Buat teman-teman yang mau belajar lebih dalam tentang mencintai diri sendiri bisa ikutan kelas Mindful Five Indonesia, cek di Instagram @mindfulfive.id.

judul kursus: Present Perspective: Proses Menjadi Dewasa
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Kalau saya menggambarkan bagaimana diri saya di waktu kecil, tentu penuh ekspresi, senang bergerak, senang lari-lari ya senang ketawa-tawa. Dan bagaimana melihat kedewasaan terjadi pada diri saya, tentu ada banyak hal yang perlu saya kompromi. Ya. Enggak bisa saya menjadi anak kecil yang sama dengan pola pikir yang sama saat saya menjadi dewasa. Jadi bisa dibilang mungkin ada cita-cita waktu kecil yang perlu saya kompromi di saat dewasa. Misalnya, kayaknya hampir semua anak kecil pengin jadi dokter atau insinyur ya, kalau zaman dulu, ya. Dan pada saat saya dewasa akhirnya saya memahami bahwa hidup tidak seperti itu. Ada banyak profesi yang bisa dijalani selain hanya dokter dan insinyur misalnya. Saya sendiri tidak pernah membayangkan kalau saya akan menjadi mindfulness practitioner. Dan bicara tentang cita-cita, kadang-kadang kita merasa kita yang paling tahu rencana terbaik untuk diri kita. Padahal kalau kita jalani hidup kita dengan seutuhnya, dengan sehadir-hadirnya, kita enggak pernah tahu potensi seperti apa yang sebenarnya kita miliki. Jadi, mungkin yang bisa saya bilang meskipun apa yang saya lakukan saat ini professional itu berbeda dengan cita-cita saya waktu dulu tapi saya sadar bahwa ternyata Tuhan punya jalan terbaik untuk saya. Jadi pada saat saya belok dari rencana saya sesungguhnya, bukan berarti itu adalah suatu kegagalan. Tapi sebenarnya kegagalan itu yang saya anggap kegagalan itu, sebenarnya sedang membawa saya menuju rencana baru yang jauh lebih baik untuk saya. Menurut saya, cara pandang yang perlu disesuaikan saat dewasa itu kembali dengan bagaimana kita dibesarkan sewaktu kecil. Apakah kita diberikan ee spasi untuk belajar dari kesalahan kita sendiri? Apakah kita diberikan spasi untuk bangkit dari ketidaknyamanan yang kita alami, kegagalan yang kita alami? Apakah kita terbiasa dikelilingi oleh ee orang-orang di sekitar kita yang selalu membereskan, berantakannya yang kita buat atau kesalahan yang kita buat? Kalau memang demikian artinya kita perlu reparenting ourselves dan belajar untuk hidup dengan cara orang dewasa, untuknya sekarang kita sudah punya banyak sarana untuk belajar hidup ya, teman-teman ya. Gitu. Tapi kalau kita semua telah mendapatkan resources yang kita butuhkan dari kecil, dari lingkungan kita, dari pendidik kita. Mudah-mudahan tidak banyak yang harus disesuaikan saat dewasa. Kalau saya sendiri, kebetulan saya hidup di dalam masa kecil yang serba mudah. Jadi, itu juga bukan sesuatu hal yang sepenuhnya baik. Ya. Jadi bagi saya menjadi sebuah PR ya sebagai orang tua untuk tidak hanya memudahkan anak, tidak hanya menjadi mesin ATM atau cheer leader, tapi kita juga perlu menjadi guide, perlu menjadi teman yang mengajak mereka untuk belajar menghadapi kesulitan-kesulitan dan ketidaknyamanan. Karena yang namanya hidup itu tidak hanya sugar, spice, and everything nice. Bagi saya arti menjadi dewasa adalah saat kita memilih untuk take charge akan hidup kita sendiri. Berani menghadapi kesulitan, ketidaknyamanan dengan cara kita, sesuai dengan bagaimana kita mengenal diri kita. That's why mengenal diri sangatlah penting. Karena tanpa mengenal diri dengan sungguh-sungguh kita enggak akan tahu cara terbaik yang bisa kita jalani. Jadi, kalau kita belajar dewasa, mulailah dari mengenal dirimu sendiri dahulu. Mulailah untuk take charge akan hidupmu dan segala kesulitanmu. Berhentilah merasa dirimu adalah korban, ya. Karena kita selalu punya kendali akan hidup kita. Dan itulah arti menjadi dewasa menurut saya. Apabila teman-teman di sini ada yang merasa bahwa menjadi dewasa itu melelahkan dan menyulitkan, mungkin yang perlu dilakukan adalah, pertama, belajar untuk slowing down dan sungguh-sungguh mengenal diri. Apa sih yang dirasakan oleh bagian dirimu yang merasa bahwa menjadi dewasa itu sulit dan lelah? Apa kira-kira yang dirasakan bagian dirimu yang ini? Dengarkan dulu dirimu yang mengeluh sebelum kita melangkah lebih jauh. Dan jangan lupa juga untuk belajar slowing down supaya kita bisa mengenal diri dan memahami kebutuhan kita sehingga kita bisa merawat diri kita sesuai dengan kebutuhan kita yang sesungguhnya. Saya Raden Prisya, mindfulness practitioner and wellbeing coach. Kalau teman-teman mau tau lebih banyak tentang insight mindfulness and wellbeing, silakan cek Instagram aku ya @RadenPrisya. Terima kasih sudah menonton video ini.

judul kursus: Present Perspective: Berteman dengan Jeda
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Caraku menikmati jeda, waktu masa kecil dulu dan sekarang tentu berbeda ya, karena dulu pada saat aku kecil kita belum terpapar internet 24 jam sehari seperti sekarang. Dulu sepertinya lebih gampang ya, ee permainan itu banyak yang melibatkan outdoor, gitu ya. Terus kita juga dulu kalau misalnya berkegiatan tuh banyak membaca buku, senang mewarnai gambar, ya, belum ada stimuli yang membuat kita merasa harus terkoneksi 24 jam sehari 7 hari seminggu seperti sekarang.
Sekarang tentunya membuat jeda lebih menantang karena kita selalu punya godaan untuk membuat diri kita terkoneksi dengan apapun yang ada di sekitar kita.
Jadi kalau kayak gitu, kapan, dong, kita melihat ke dalam diri? Sekarang kalau aku mau membuat jeda, biasanya aku bernapas. Aku melakukan kegiatan yang aku lakukan seperti biasa, tapi aku belajar untuk bernapas dengan sadar. Jadi, kayak misalnya cuci piring, menyentir mobil. Semua aku lakukan dengan sadar supaya aku enggak lupa untuk terkoneksi sama diri sendiri. Dan sebenarnya ini juga menjadi satu jenis latihan mindfulness yang bisa kita lakukan di kehidupan kita sehari-hari.
Yang membuatku merasa bahwa jeda itu adalah satu hal yang perlu kita cari kembali adalah karena sebenarnya fitrah kita sebagai manusia itu perlu mendengar diri ya. Kita bisa melihat dan mendengar petunjuk Tuhan
di dalam hidup kita itu melalui diri kita sendiri. Jadi, gimana kita bisa tahu apa yang perlu kita lakukan selanjutnya, apa yang kita butuhkan di dalam hidup kita, ya, sinyal-sinyal yang ada di dalam body wisdom kita kalau kita enggak berusaha untuk slowing down dan membuat jeda di antara kegiatan kita yang mungkin sibuk.
Jadi, bagaimana sih caranya kita menikmati jeda di dunia yang serba cepat? Supaya kita enggak terbawa arus gitu dengan semuanya yang sepertinya serba cepat sekali pace-nya. Yang termudah adalah dengan memahami kenapa kita perlu slowing down dulu. Bahasannya jeda mungkin lebih, lebih mudah kita pahami kalau kita slowing down ya, ee menjabarkannya.
Sebenarnya kita perlu slowing down itu supaya kita bisa menyadari dan kita menyadari supaya kita bisa mencerna. Dan kalau kita bisa mencerna, akhirnya kita bisa mengerti dan memahami diri kita.
Jadi, semua dimulai dari slowing down. Dan slowing down bukan berarti kita harus meninggalkan tanggung jawab-tanggung jawab yang kita punya. Kita bisa, kok, tetap menjalani tanggung jawab kita, tapi melakukannya dengan lebih berkesadaran supaya at the same time kita bisa digesting juga, bisa memahami diri kita juga di dalam prosesnya. Rutinitas harian yang bisa kita lakukan untuk menjaga diri kita tetap bisa jeda ya, supaya enggak lupa untuk mendengar diri kita adalah resourcing. Jadi, resourcing itu apa sih? Resourcing sebenarnya adalah seperti recharging tenaga kita ya, recharging presence kita. Kita mengisi lagi tangki kesadaran kita. Nah, resourcing ini caranya apa saja? Terserah teman-teman mau ngapain. Mungkin di sini ada yang suka bercocok tanam. Silakan bercocok tanam dengan paparan sinar matahari misalnya dan lakukan dengan benar-benar berkesadaran atau mungkin ada teman-teman yang suka memainkan instrumen musik misalnya. Silakan mainkan dengan benar-benar berkesadaran atau bisa juga sambil berolahraga.
Apapun kegiatannya, lakukan dengan benar-benar berkesadaran, supaya at the same time kita juga merasa terisi. Pernah enggak, teman-teman melakukan suatu hal yang sebenarnya teman-teman sukai, tapi teman-teman enggak benar-benar hadir di situ? Nah, dengan kita resourcing, kita benar-benar hadir di dalam apapun itu yang kita lakukan yang kita sukai dan kita mudah-mudahan bisa mendapat manfaat yang sesungguhnya dari kegiatan tersebut, ya. Yaitu mengisi tangki kesadaran kita dan juga sebagai bentuk rasa cinta kita kepada diri sendiri.
Kalau kita punya jeda yang cukup dalam hidup kita, artinya kita punya banyak waktu untuk slowing down, ya. Dan slowing down itu sekali lagi bukan berarti kita jadi lambat ya. Bukan berarti jadi lelet di dalam segala tanggung jawab dan deadline kita yang bertumpuk seperti saat ini misalnya, ya. Karena dengan slowing down, sebenarnya justru teman-teman malah bisa lebih memenuhi tangki kesadarannya, sehingga akhirnya lebih produktif ya, lebih punya tenaga untuk merawat diri, ya, lebih punya fokus di dalam apapun yang dilakukan ya, dan lebih memahami ee bagaimana hidup kita, bagaimana diri kita menjalani hidup kita. Artinya apa? Kalau teman-teman ee sadar dan rajin membuat jeda, mudah-mudahan kita lebih memahami diri kita dan juga lebih tahu apa kebutuhan kita, karena pada dasarnya kita merawat diri itu kan seperti nasi rames, ya. Kadang-kadang mungkin pengin rendang, kadang-kadang mungkin pengin ayam kalio. Nah, dengan kita mendengar diri dan resourcing, kita jadi tahu jeda seperti apa yang kita butuhkan saat ini. Dan dengan beg- demikian kita mudah-mudahan lebih memahami cara merawat diri dan juga menjawab tantangan hidup kita sehari-hari dengan berkesadaran.

judul kursus: Secawan Teh: Komparasi Diri
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:01
Salah satu bentuk keutamaan dalam hidup adalah dengan menjadi bijaksana. Dan salah satu bentuk kebijaksanaan adalah kemampuan melihat segala sesuatu dari berbagai sisi yang berbeda. Sehingga kita bisa mendapatkan pemahaman yang utuh dan tahu bagaimana bertindak yang patut.
00:20
Dalam secangkir teh sebelumnya, kita telah berbicara mengenai kesombongan dalam bentuk yang paling halus, yakni ketika tanpa sadar, kita ingin menunjukkan bahwa kita lebih daripada orang lain, baik dalam perbuatan maupun ucapan.
00:36
Dalam pemikiran Budhis, kesombongan dihasilkan dari kecenderungan untuk membanding-bandingkan diri sendiri dengan orang lain. Baik kepada mereka yang ada di atas, maupun yang di bawah.
00:48
Saat kita membandingkan diri kita dengan mereka yang ada di atas, kita akan merasa kekurangan. Kita merasa perlu mengejar sesuatu, agar bisa seperti mereka.
1:00
Tanpa kebijaksanaan, hal ini bisa memunculkan perasaan rendah diri, ketidakpuasan terhadap kondisi yang kita miliki saat ini dan kegelisahan. Dan sebaliknya, manakala kita membandingkan diri kita dengan mereka yang ada di bawah, kita akan merasa lebih, dan tanpa kebijaksanaan, perasaan tersebut bisa mendorong kita untuk bersikap angkuh dan merendahkan orang lain.
1:29
Perspektif Budhis melihat keduanya sebagai ilusi batin, atau jebakan mental. Pada saat kita merasa rendah diri, kita mengalami sensasi menderita. Pada saat kita merasa lebih baik daripada orang lain, kita mengalami sensasi bahagia. Kemudian, kedua sensasi tersebut seolah-olah mengendalikan kehidupan kita. Padahal, keduanya kita munculkan dalam pikiran kita masing-masing. Dan kita pun, dijebak oleh pikiran kita sendiri.
2:04
Yang dapat kita lakukan untuk menghindari jebakan ini adalah menyadari setiap keinginan yang muncul untuk membandingkan diri kita dengan orang lain. Kesadaran ini membuat kita jadi lebih waspada, sehingga kita tidak gampang dihanyutkan dengan segala sensasi batin yang muncul manakala proses membanding-bandingkan diri tadi sedang berlangsung. Dan ini membantu kita melihat segala kelebihan dan kekurangan yang kita miliki secara netral.
2:33
Yang kedua, kita menerima segala respons dari luar, dengan apa adanya. Pada saat kita menerima pujian dan sanjungan, kita tidak gembira berlebihan. Karena itu bisa memupuk keagungan kita ke depannya. Manakala kita menerima hinaan atau penolakan, kita juga tidak terlalu berlama-lama terpuruk, agar kita bisa terus move on dan fokus pada apa yang kita hadapi saat ini, bukan apa yang sudah terjadi di masa lalu.
3:04
Yang ketiga, penting bagi kita untuk memiliki rasa puas dan rendah hati. Namun jangan keliru. It is content, not complacent. Rasa puas di sini adalah rasa puas karena cukup, bukan rasa puas karena tidak ingin melakukan apa-apa ke depannya. Dengan adanya rasa puas dan sikap rendah hati tersebut, kita bisa enggan untuk membanding-bandingkan diri kita dengan orang lain. Dan kita pun terkondisi, selangkah lagi lebih dekat, menuju batin yang tenteram.
3:37
Secangkir Teh
3:41
Keinginan untuk membandingkan diri sendiri dengan orang lain, memang begitu menggoda. Namun jangan sampai godaan tersebut melunturkan kebahagiaan yang bisa muncul dalam batin kita. Demikian Secangkir Teh kali ini, kembali dari Greatmind dan Filsafat Timur.
3:55

judul kursus: Secawan Teh: Keinginan
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 0:00 Keinginan, keinginan, keinginan. Kehidupan kita selalu dipenuhi oleh keinginan dan dan keinginan pula yang mendorong kita untuk terus mempertahankan dan melanjutkan hidup. 0:10 Dalam episode Secawan Teh yang sebelumnya kita telah berbicara tentang kebahagiaan dan penderitaan sebagai pergantian momen. 0:17 Kini kita melihat keinginan sebagai salah satu penyebab pergantian momen tersebut. 0:22 Bertemu dan berkumpul dengan yang dicintai, memperoleh apa yang dikehendaki. Hal tersebut memberikan rasa bahagia bagi kita karena keinginan kita terpenuhi. 0:33 Begitu pula sebaliknya, ketika tidak bertemu dengan yang dirindukan atau malah berkumpul dengan yang dibenci maupun gagal memperoleh apa yang diidam-idamkan. 0:40 Tidak akan ada kebahagiaan yang terjadi, melainkan penderitaan, kekecewaan, dan kesedihan. Semuanya bermuara pada keinginan dan ekspektasi atau harapan atas keinginan tersebut. 0:56 Jika kamu setuju dengan pendapat ini, boleh kamu tulis di kolom komentar. Apa sih keinginan terbesar kamu saat ini? 1:03 Lalu coba perhatikan. Seberapa menderitanya sih jika kamu tidak berhasil mencapai keinginanmu tersebut? Atau seberapa berbahagianya kamu jika keinginan tersebut menjadi kenyataan? 1:15 Pada dasarnya, keinginan terbagi menjadi dua. Keinginan yang luhur, maupun keinginan yang biasa. Keinginan yang biasa berorientasi pada diri kita sendiri. Demi kenyamanan, kegembiraan, kesenangan, kepuasan, dan kebanggaan kita pribadi. Sedangkan, keinginan yang luhur jauh dari kata selfish. 1:36 Tidak ada yang salah dengan memiliki keinginan pribadi. Itu manusiawi. Dan tidak semua orang mampu mengatasinya dalam waktu yang singkat. Dibutuhkan kebijaksanaan dan kesadaran yang dipupuk sejak lama. 1:50 Namun jika keinginan yang selama ini kita miliki lebih sering menyebabkan kesedihan daripada kebahagiaan. Hmm mungkin ada yang perlu diperbaiki dari situ. 2:00 Pertama, persiapkan hati dan pikiran. Ketahui bahwa tidak ada yang pasti. Harapan boleh tinggi, tetapi penting untuk selalu berantisipasi. 2:09 Lalu coba pilah dan kenali, manakah keinginan yang berujung pada kenikmatan diri kita sendiri dan yang bisa berdampak pada kesejahteraan lebih banyak orang. 2:19 Bukan untuk dipilih salah satunya dan mengalahkan yang lain, melainkan menyadari bahwa apabila keinginan kita pribadi tidak tercapai setidaknya hanya kita yang menderita. Tidak perlu mengajak orang lain. 2:31 Dan terakhir, memahami bahwa segala sesuatu tidak ada yang kekal. Selalu ada masanya. Setelah kita mendapatkan apa yang kita inginkan dan berada dalam momen kebahagiaan, durasinya akan berlalu dan kita akan kembali terpisah dengan perasaan menyenangkan tersebut. 2:50 Realitas ini memunculkan kondisi bahwa keinginan adalah sumber dari penderitaan. Bukan keinginan itu sendiri melainkan momen-momen yang mengiringinya. Manakala kita menginginkan sesuatu, tapi tidak berhasil mendapatkannya dan manakala setelah kita mendapatkan sesuatu kita harus berpisah darinya. 0:50 Penderitaan muncul saat itu. Sekali lagi kita sendiri yang memiliki kuasa untuk hanyut atau tidak hanyut dalam rasa menderita yang muncul dari sebuah momen. 0:36 Tidak mudah memang, tetapi bisa dilatih. Jangan seperti orang yang kehausan, tetapi memilih minum air garam. Makin banyak yang dia minum, makin haus dia rasakan. 3:33 Demikianlah Secawan Teh kali ini. Dan semoga kita semua dapat terbebas dari ilusi keinginan. 3:40 Saya, Dragonohalim. 3:42 Topik pembahasan tadi hanyalah sekelumit bagian dari catarin Ariya Sacani atau empat realitas mulia. Nantikan topik pembahasan filosofi budis lainnya dari Great Mind dan Secawan Teh untuk Anda.

judul kursus: Lesson Learned: Keputusan
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:00
Jujur, berapa kali kamu memutuskan beli barang secara impulsif karena lagi diskon? Membuat atau mengambil keputusan itu susah-susah gampang. Enggak ada satu detik pun dalam keseharian di mana kita tidak harus mengambil keputusan. Mulai dari memutuskan nasi uduk atau bubur kacang hijau buat sarapan, pilihan jurusan kuliah dan karir sampai keputusan untuk melajang atau hidup dengan pasangan.
00:26
Dalam mengambil keputusan, tentunya tiap orang akan berbeda-beda.
00:29
Kita ambil contoh kopi deh. Ada yang suka kopi tubruk, dan ada yang suka cappuccino. Lalu alasan seseorang minum kopi pun berbeda. Ada yang memang pengen melek karena mengantuk atau sekadar pengen menghangatkan tubuh ketika sedang dingin.
00:44
MEMILIH DAN MENGAMBIL KEPUTUSAN BISA MELELAHKAN
00:47
Memilih dan mengambil keputusan bisa melelahkan juga menghabiskan energi dan waktu. Makanya saya mengadopsi gaya hidup minimalis dan decluttering secara rutin. Intinya sih saya mau mengalokasikan energi saya untuk membuat keputusan besar atau penting. Bukan sekadar memilih baju apa yang akan dipakai atau foto mana yang mau di-post dan jam berapa supaya banyak dapat like. Bagi saya, ini tidak penting. Tapi tentunya bagi para influencer, hal ini sangat penting. Kembali lagi, apa yang penting dan menjadi prioritas bagi tiap orang kan berbeda-beda. Saya rasa, dengan mengurangi beban pengambilan keputusan dalam sehari-hari untuk hal yang tidak relevan dengan tujuan, memudahkan saya untuk membuat keputusan besar dalam hidup. Karena saya merasa benar-benar bisa fokus dan bisa mempertimbangkannya lebih matang. Seperti ketika memutuskan untuk meninggalkan kehidupan saya di Jakarta demi melanjutkan studi di Inggris untuk menekuni bidang neuroscience. Pada saat itu, saya masih sok aktif di Instagram. Sekarang saya agak menyesal sih karena setelah dipikir-pikir, waktu saya terbuang buat tahu informasi yang kebanyakan enggak penting-penting amat.
01:55
Dan bagi saya pribadi, karena selalu melihat dan tahu apa yang teman atau keluarga lakukan dalam hidupnya, saya jadi enggak kangen-kangen amat dan kayak enggak ada elemen kejutannya lagi ketika ngobrol atau bertemu. Itu bagi saya loh ya. Nah, fungsi kognitif yang satu ini melibatkan bagian lobus frontal dari otak, khususnya orbitofrontal cortex yang berperan dalam pengambilan keputusan dan pemprosesan emosi.
02:19
Berbicara soal peran dari bagian-bagian otak untuk berfungsi optimal, tiap bagian otak harus saling berinteraksi satu sama lain. Jadi tidak ada yang berdiri sendiri. Dalam pengambilan keputusan, kondisi emosi sangat berpengaruh. Secara garis besar, emosi mempengaruhi kognisi. Ada dua hal yang akan menjadi pertimbangan dalam mengambil keputusan. Estimasi seberapa besar kemungkinan sesuatu akan terjadi, dan estimasi nilai dari hasil keputusan yang kita ambil. Contohnya, kalau kita dikasih barang yang persis sama dengan yang sudah kita punya, nilai dari barang tersebut jadi rendah kan? Bukannya enggak menghargai pemberian orang lain ya, tapi tentu berbeda halnya kalau barang yang diterima adalah barang yang kita butuh dan belum dimiliki. Atau meskipun kemungkinan terjadi kecelakaan lalu lintas kecil, tapi karena dampaknya besar, makanya nilai untuk pakai sabuk pengaman jadi tinggi alias penting banget. Kita manusia yang memiliki akal dan pikiran, sayangnya tidak selalu rasional dan logis dalam mengambil keputusan. Contohnya dalam konteks sebagai konsumen dalam berbelanja. Temuan menarik dari sebuah studi melibatkan partisipan di mana mereka diminta untuk mencicipi wine dan menilai kualitas rasanya. Ketika diberi tahu bahwa wine yang dicicipi harganya mahal, aktivitas di orbitofrontal cortex lebih tinggi dan sensasi kenikmatannya pun meningkat. Berbeda ketika diberi tahu bahwa harga winenya murah. Padahal sih winenya sama saja. Studi seperti ini disebut neuroekonomi. Bidang ilmiah yang masih sangat muda gabungan antara ekonomi, psikologi dan neuroscience. Tujuan dari neuroekonomi adalah untuk mempelajari pengambilan keputusan manusia dengan fokus perhatian pada mekanisme yang terjadi di otak.
03:59
Nah, karena pengambilan keputusan dipengaruhi oleh kondisi emosi, jadi kita harus bisa mengelola emosi lebih baik supaya bisa mengambil keputusan dengan lebih baik pula. Pasti kamu pernah kan buat keputusan yang kamu sesali? Ya sama, tapi jangan kelamaan disesali dan malah jadi overthinking akan sesuatu yang sudah terjadi. Dijadikan pelajaran agar tidak terulang lagi, dan hadapi konsekuensinya. Waktu kan enggak bisa diputar kembali ya? Zaman saya ABG dan lagi malas-malasnya belajar, Bapak saya pernah bilang. "Waktu kalau sudah hilang, enggak bisa dicari lagi meskipun hanya satu detik." Semoga keputusan kamu untuk menonton video ini sampai akhir tidak kamu sesali ya. Saya Trisa Triandesa, sampai jumpa di video Lesson Learned lainnya.

judul kursus: Lesson Learned: Alam dan Kesehatan Mental
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:00
Stres itu sesuatu yang enggak mungkin bisa kita hindari. Stres dalam mengejar mimpi dan cita-cita, stres karena masalah keuangan, keluarga, atau mungkin kamu stres karena merasa kesepian. Ada satu hal yang bisa membantu meningkatkan kualitas kesehatan mental kamu, yaitu alam. Menghabiskan waktu di alam terbuka baik untuk kesehatan mental karena dapat mengurangi stres dan meningkatkan suasana hati alias mood. Penelitian yang dilakukan di Inggris menunjukkan dengan menghabiskan waktu di alam dapat meningkatkan kesehatan mental, membuat kita lebih tenang dan juga lebih happy. Walaupun menghabiskan waktu di alam enggak akan menyelesaikan semua masalah, tapi setidaknya membantu to put things in perspective, take the pressure off dan membawa ketenangan. Ini enggak berarti kamu perlu liburan ke Labuan Bajo, Raja Ampat, atau Pulau Derawan tiap bulan ya. Enggak perlu mahal-mahal, apalagi ngutang buat liburan. Yang ada pulang liburan bukannya makin tenang, malah makin stress kan. Coba kamu jalan-jalan di taman atau hutan kota aja. Luangkan waktu untuk melihat, mendengar, dan merasakan alam. Kalau kata almarhum Chrisye "Kicau burung bernyanyi tanda buana membuka hari". Abaikan suara saya tapi lagu itu klasik dan super legend, apalagi kalau kamu lihat video musiknya, emang jadul banget tapi banyak pemandangan alam Indonesia yang bikin tenteram mata dan juga hati. Kalau taman kejauhan dan kamu enggak selalu punya banyak waktu untuk pergi ke sana, bawa tamannya ke kamu. Beli dan rawat tanaman, tentunya bukan yang plastik dong ya. Atau paling sederhana kamu lihat langit. Perhatikan awan yang bergerak, burung-burung yang beterbangan, mungkin ada daun yang terbawa angin. Dan cara lain kamu juga bisa mendengarkan suara alam di Spotify atau YouTube. Bahkan lihat foto atau nonton film soal keindahan alam juga bisa membantu loh. Yang penting di sini, coba nikmati dan apresiasi keindahan alam di sekitar kita dan perhatikan apa yang kamu rasakan. Intinya sih bukan sekedar berada di alam, tapi bagaimana kita membuka diri dan berinteraksi dengan alam. Jadi lihat, dengar, sentuh dan rasakan alam. Baru deh kalau emang lagi ada rejeki alokasikan waktu dan uang untuk liburan. Kok bisa? Alam memiliki efek restoratif pada otak. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Stephen dan Rachel Kaplan dari University of Michigan, elemen stimulus visual dari alam seperti sunrise, sunset, warna-warni tanaman dan juga hewan bisa mengurangi tingkat stress dan kelelahan mental. Berdasarkan studi lain oleh Stella Chan menemukan bahwa dengan melihat 25 foto-foto berkaitan dengan alam dapat menenangkan dan meningkatkan suasana hati. Eits tapi sebelum kamu tutup video ini dan buka Instagram buat cari foto-foto pemandangan yang kece kesimpulannya adalah dengan kamu kembali ke alam kamu bisa meringankan stress dan membantu kamu merasa lebih tenang. Gunakan waktu ini untuk menjernihkan pikiran, siapa tahu ketika pikiran sudah jernih dan kamu sedang melamun kamu menemukan ide atau pencerahan. Oh iya, saya sudah bahas soal melamun di video sebelumnya ya. Nah sebelum undahan, ruang terbuka hijau favorit di kota kamu apa? Bagikan di kolom komentar dong. Kan sharing is caring. Bisa taman, hutan kota, danau, pantai atau lain-lainnya, bebaslah. Saya Trisatrian gesa, sampai ketemu di video lesson learned lainnya. Miss you already, muah. LESSON LEARNED

judul kursus: Weak Ties: Hai, best friend!
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 0:00 Hai, apa kabar? 0:02 Udah lama enggak ngobrol. Aku di sini oke-oke aja. Sudah hampir 7 bulan tinggal di kota baru ini dan sangat menarik. Kita kayaknya udah enggak di tempat yang sama mungkin udah 5 tahun, tapi terakhir ngobrol kan dua minggu yang lalu ya. 0:23 By the way waktu itu kan aku sempat cerita soal ketemu pria menarik baru lah. Nah, kebetulan kita masih ngobrol dan aku sempat mention soal dirimu ke dia. Jadi waktu itu kan kita ngobrolin soal best friend. Jadi aku cerita bahwa best friend-ku itu dia ada di sisi dunia yang lain, tapi aku selalu merasa dekat sama dia. Kapanpun aku merasa butuh dukungan dia selalu ada. Dan semoga dia juga berpikir begitu ya. 0:53 Malah jadinya bagus soalnya kalau ada malam-malam butuh cerita yang satunya masih siang. 0:59 Menyadari kita punya seseorang yang selalu akan merespon di saat susah itu rasanya kayak punya selimut tambahan, tidur pun jadi tenang. 1:08 Nah terus aku cerita juga dan ini kita udah pernah bahas juga ya. Bahwa I think my best friend is better than me in everything everything. Jadi apa pun yang bisa gue lakukan dia bisa melakukan dengan lebih baik lagi dan lebih baiknya tuh jelas banget terlihat. 1:26 Jadi sekarang gua kuliah S2, dia kuliah S3. Dulu kita satu exschool dan kalau gue juara dua, dia juara satu. Termasuk yang santai-santai juga misalnya aku suka podcast, ternyata dia juga udah menyelesaikan semua podcast yang ada dan bisa ngasih rekomendasi. Tapi terus bilangnya "Podcast hobi aja sih, dengerin sambil enggak ada kerjaan di ru- kan enggak beralasan, ya. Entah kenapa kalau ketemu sesama perempuan itu pasti otomatis saling membandingkan. 0:24 Enggak ada salahnya sih mengagumi orang lain. Tapi entah kenapa rasanya seperti mencari-cari alasan untuk merendahkan diri sendiri. "Wah, dia cantik ya." Dalam hati, "Coba aku secantik itu." "Wah dia pintar, ya." Dalam hati, "Aku enggak sepintar itu." 0:38 Sampai, "Wah, rambutnya bagus ya, panjang, aku enggak akan bisa deh panjangin rambut sampai sekecil itu." 0:44 Tapi with my best friend, thatâ€™s you. Ada sesuatu yang berbeda. Aku enggak merasa perlu berjuang untuk bisa diterima. Termasuk kamu bisa menerima bahwa gue akan selalu merasa inferior next to you. Itu akan selalu terjadi. Kamu lebih pintar, lebih aktif, lebih tahu jokes-jokes receh, dan aku harus menerima bahwa di pertemanan ini kalau kita bersebelahan, maka orang akan melihat dirimu dan aku adalah bulan yang dapat hempasan sinar mataharimu. Ya memang begitulah adanya. 0:19 Dan tentunya aku tahu hidupmu itu enggak mudah dan nggak sempurna. Aku tahu dari curhatan malam-malam kita. Kalau dengerin best friend lagi ada masalah, perasaan saling membandingkan dan inferior itu hilang. Yang penting kita ada di situ untuk bantu dia, untuk dukung dia. Kalau mau inferior lain kali aja, sekarang sahabatmu lagi perlu support, nih. 3:41 "I think that's special." 3:43 Katanya, sih great minds think alike dan kalau ada orang yang sepintar dirimu yang mau aja temenan sama gue itu membuatku berpikir. 3:52 Kita bukan brand yang lagi jualan dan lagi cari competitive advantage. Kita adalah dua manusia yang berada di perjalanan yang berbeda dengan frekuensi yang sama. 4:03 "I miss you and happy new year." 4:05 Terima kasih sudah mendengarkan episode Weak Ties. Kalian punya enggak teman seperti ini juga? Coba deh share episode ini ke mereka dan oh, sebentar, ada balasan. 4:19 "Dear Tika, terima kasih banyak untuk suratnya. Terus terang ketika membaca gue ketawa-ketawa sendiri. Gue kok nggak mengenali diri gue ya dalam deskripsi di surat lu. 4:30 Memang kita enggak mungkin melihat diri kita dari kacamata orang lain and that's probably why we become our own worst critic. 4:39 Kalau ada satu hal yang perlu ditantang dari surat lu adalah asumsi gua menerima perasaan lu yang inferior dari gue. 4:47 That's simply not true. Malah kalau gue yang harus bikin perbandingan antara elu dan gue, gue pasti akan tiba pada kesimpulan yang bertolak belakang dari elu. 4:57 "You are like one of the most curious, courageous and adventurous people that I know. It's really not a comparison. 5:05 Tapi mungkin itu poinnya. Kita harus berhenti saling membandingkan, berhenti menggunakan pencapaian orang lain sebagai tolak ukur untuk menilai diri sendiri. 5:15 Tapi memang susah yah. Gue juga terlalu sering membandingkan diri gue dengan orang lain dengan pencapaian orang lain sehingga merasa selalu tertinggal, merasa bahwa gua terlalu lambat dalam proses gue. 5:30 "And that's why I'm actually doing alright. I miss you and I can't wait to be in the same city once again."

judul kursus: Weak Ties: Lompatan Keyakinan
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:00
Kalian percaya nggak bahwa selama 7 bulan terakhir saya sibuk memikirkan satu topik untuk dibahas di satu episode singkat ini. Berbulan-bulan mikirin. Hasil akhirnya adalah beberapa menit pendek yang pasti reduksi dari semua materi.
00:19
Rasanya nggak layak disebarluaskan. Tapi, seperti kata Margaret Shepard, "Terkadang satu-satunya moda transportasi yang tersedia adalah lompatan keyakinan."
00:32
Anyway, hal yang sudah beberapa lama dibenak saya dan mungkin juga dibenak banyak orang adalah tentang kata "percaya", "kepercayaan", "trust", "ketidakpercayaan", "loyalitas", "afiliasi", "meyakinkan", "rebuilding trust". Banyak sekali perbincangan yang intinya adalah tentang kemampuan dan keterbatasan kita dalam mempercayai sesuatu.
00:58
Saya tidak punya jawaban definitif, tapi eksplorasi ini menghasilkan beberapa ringkasan. Yang jelas, dengan mengamati bagaimana kata "percaya" itu digunakan secara strategis, itu bisa membantu kita untuk self-check sebelum keburu terbawa isu.
01:19
Jadi pertama-tama, kita berpikir. Kalau ada yang minta kepercayaan kita, apa yang sebenarnya mereka minta? Sepertinya, di balik request itu ada dua kemungkinan. "Trust me, I'm right." Alias kredibilitas. "Saya lebih tahu tentang hal ini daripada dirimu, jadi kamu sebaiknya ngikut saran saya."
01:40
"Trust me, I will do this." Alias prediktabilitas. Kalau ada janji X, ya akan dilakukan. Dan secara historis, mereka selalu konsisten memenuhi janji. Di dunia yang serba tidak jelas ini, kita selalu mencari sesuatu yang predictable. Di sini juga permintaan kepercayaan ini bisa bawa-bawa emosi. "Trust me, kita 'kan udah kenal lama." Tentunya, ini juga tergantung dari aktor yang minta kepercayaan kita. Misalnya, percaya dengan pasangan, beda dengan percaya kepada atasan, beda lagi dengan percaya sama suatu brand.
02:16
Dan juga kepercayaan adalah suatu tindakan. Kalau kita percaya dengan suatu brand, kita konsisten beli brand itu. Kalau percaya dengan expert, kita baca materi mereka. Kalau kita percaya suatu kelompok, kita join jadi anggota. Kalau kita percaya wakil rakyat, kita pilih mereka. Kepercayaan itu belum nyata sebelum ada suatu tindakan aktif dari kita yang memberi kepercayaan.
02:46
Nah, ini yang baru saya sadari. Trust adalah sesuatu milik saya yang saya berikan. Artinya, kita masing-masing bisa mengontrol kapan dan sejauh apa kita bisa mempercayai sesuatu. Dan kalau dirasa perlu, kita bisa ambil kembali kepercayaan itu. Sama seperti kita belajar mengontrol emosi, kita juga bisa belajar mengontrol sense of trust.
03:12
Ada masa di mana saya lebih percaya dengan mereka yang follower-nya banyak. Ada masa di mana saya percaya pada mereka yang berani menunjukkan kelemahan di depan umum. Itu pilihan saya.
03:24
Di balik trust ada kesiapan untuk menerima risiko. Dan risikonya adalah perasaan kecewa, atau merasa dibohongi. Mungkin kita merasa bodoh karena berani-beraninya percaya diri.
04:43
Tapi semua hal yang kita bahas tadi 'kan juga berlaku untuk diri sendiri ya. Kalau kita berani mengambil risiko dan bisa memaafkan orang lain, kita pasti bisa memaafkan diri sendiri. Kalau kepercayaan adalah sesuatu yang bisa kita berikan dan tidak akan habis, maka kita bisa terus memilih untuk mempercayai diri sendiri. Bahwa kita bisa semakin kredibel dengan terus belajar. Bahwa kita bisa janji pada diri sendiri untuk melakukan sesuatu.
05:17
Kadang ada yang bilang, "Kok kamu masih percaya sih sama dia? 'Kan dia udah..." Kita sering mendengar alasan untuk tidak percaya dengan orang lain. Tapi suara, "Kok kamu masih bisa sih percaya sama dirimu sendiri?" Itu datangnya malah dari dalam. I say...

judul kursus: Weak Ties: Cukup Ya
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 0:00 Memang uniknya berkarya adalah begitu diekspresikan interpretasi akan tergantung dari yang memahami. 0:07 Jadi di episode sebelumnya jujur saya kaget melihat banyak sekali yang merespon pesan "I am enough". Padahal, itu bukanlah key message yang saya buat di balik video itu. Tapi itu menariknya, kan? Pembelajaran biasanya akan datang dari kejutan. So, thank you. 0:23 Menurutku ada beberapa kemungkinan alasan kenapa kita butuh diingatkan. Bisa jadi karena kita merasa harus terus berlari. Karena semua-semua yang kita capai itu pasti ada aja yang bisa mencapai lebih. 0:35 Dan kita sedang berada di era di mana tokoh yang diagungkan adalah mereka yang action oriented, gerak terus. Bisa lebih baik lagi enggak? 0:46 Buat saya ambisi adalah rasa lapar. Tidak ada yang salah dengan kelaparan. Itu adalah pertanda bahwa saya punya kebutuhan di depan mata yang perlu dipenuhi. Seperti sirene peringatan atau alarm. Bahayanya adalah kalau kita tidak tahu cara mematikan alarm itu. Karena walaupun kita semua tahu rasa lapar, sulit untuk tahu kapan merasa kenyang. Sulit mengenali tanda-tanda berkecukupan. 1:12 Terus juga ada soal lapar mata. Teman-teman yang puasa pasti tahu banget soal ini. Waktu lagi lapar dan haus rasanya mau balas dendam, nanti mau makan banyak banget supaya puas. Tapi begitu saatnya makan, ternyata setelah beberapa suap sebenarnya sudah cukup. Tapi kan enggak rela, ya kalau cuma sedikit. Alarm ini bisa dimatikan enggak, sih? 0:14 Dan tentunya ini bukan hanya tentang makanan. Kalau sudah membandingkan diri dengan orang lain, keluarga lain, masyarakat lain, negara lain, rasanya semakin tidak mungkin kita akan pernah merasa berkecukupan. 1:48 Kita pernah bahas soal burnout di sini dan FYI bukan cuma kita yang bisa kehabisan. Bumi ini lagi kehabisan energi karena enggak sanggup menghidupi semua orang dan semua ambisi. 2:02 Menurutku itulah ngerinya quote Steve Jobs yang terus menerus disebarkan. Ada bahaya dalam staying hungry. Karena kelaparan adalah peringatan bahwa kita dalam bahaya hidup atau mati. Ada perbedaan penting antara passion dan hunger. Passion adalah sumber energi kita supaya enggak gampang menyerah. Hunger adalah survival instinct. 2:25 Kalau kita sudah merasa lapar, sulit untuk mikirin orang lain, kebutuhan lain karena terlalu sibuk memikirkan cara mematikan alarm ini. "So, no, we shouldn't stay hungry." 2:37 Kalau ada rasa lapar, cukupkan. Thatâ€™s it, thatâ€™s enough. Kalau kita tidak bisa mengenali rasa cukup, maka kita tidak akan pernah merasa cukup. 2:47 Berat banget, ya. Kita sampai merasa butuh diingatkan sama orang lain bahwa "We are enough". Karena kita jarang mengatakan itu pada diri sendiri. 0:55 Kalau ada teman curhat merasa kurang rasanya mau bilang, "Si Fimo tuh lebih panjang dari punya aku." terus kitanya jadi ikutan insecure dan seterusnya. "You see how staying hungry is dangerous?" 3:07 Anyway, di sini kita tidak akan membuka kotak Pandora tentang alasannya, apakah masa kecil, bimbingan keluarga atau tipe pendidikan di Indonesia atau sistem kapitalisme global yang membuat kita menyamakan nilai diri dengan nilai kontribusi. Jadi, kayaknya kalau enggak ngejar-ngejar sesuatu kita enggak layak berada di sini. Ini semua kita tahu, dunia itu berat. "But we can handle it. You can handle it." 3:32 Buat yang lagi mengejar sesuatu, kalau itu penting buatmu, keep going. Buat yang merasa sudah saatnya fokus ke hal lain, jangan lupa matikan dulu alarm yang sebelumnya sebelum pasang alarm baru. 3:46 Terima kasih sudah mendengarkan episode terbaru dari Weak Ties. Saya Tika Anindya. Semoga kita semua selalu diberi kecukupan.

judul kursus: Weak Ties: Moment of Weakness
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 0:00 Kita sering banget membicarakan media sosial sebagai platform, tempat berbagi message atau influence. 0:07 Tapi buat casual user, kan media sosial itu gunanya untuk bersosialisasi atau menceritakan social life-nya ya. Dan bagian ini yang membuat saya lumayan sedih. Karena di perayaan tahunan ini kita melihat orang-orang saling posting merayakan dengan teman-teman yang kita kenal juga dan saya kesepian. 0:28 Tapi saya kan individu rasional ya, yang kadang-kadang dibilang inspirational. Jadi, coba saya pecahkan perasaan ini. Kenapa kesepian itu perasaan yang sangat kuat? 0:39 Yang pertama, karena melihat orang lain, teman-teman kita, saling bersosialisasi membuat kita merasa ketinggalan. 0:47 Jadi hidup orang lain berjalan terus dan hidup kita tidak berjalan. 0:52 Tidak berpengaruh apakah kita sendiri punya perkembangan diri atau pencapaian, perasaan left out itu sangat kuat. Makanya kalau ada yang ketemuan nggak ngajak-ngajak itu bisa jadi drama. 1:03 Ada orang yang suka menyendiri, tapi tidak ada yang suka merasa ketinggalan, merasa tertinggal apalagi ditinggalkan. 1:10 Yang kedua, perasaan ini self-reinforcing atau menguatkan diri sendiri. Coba kalian ingat kalau lagi merasa ditinggalkan teman, apa reaksinya? Kita akan semakin menarik diri. Bahkan sampai menutupi diri, alias pura-pura nggak ada masalah. Jadi semakin menutup kemungkinan orang lain tahu bahwa kamu lagi kesulitan. Kecuali kalau kalian punya teman yang mengaku punya sixth sense. Semua orang pasti punya teman yang katanya bisa lihat makhluk, bisa nggak ya mereka mendeteksi kesedihan tanpa perlu dikasih tahu. 1:40 Yang ketiga, argumen. Kenapa nggak reach out aja sama orang lain? Ketahuilah bahwa orang yang bisa bertanya seperti itu, tidak bisa membayangkan bahwa ada orang yang tidak bisa begitu saja reach out ke orang lain. Percayalah, orang-orang seperti itu ada. 1:54 Tingkat kesulitannya mungkin beda-beda. Kalau saya masuk restoran dan enggak ada yang datangin bawa menu, maka saya akan terus duduk dia menunggu. Kenapa nggak panggil aja orangnya? Karena tidak bisa. Bukan begitu caranya. 2:07 Bisa jadi ini arogan, sih. Mestinya saya, dong yang didatangi. Bisa jadi ini merasa tidak berharga. Oh, mungkin mereka lagi sibuk. Saya enggak mau ngerepotin. I donâ€™t know. Tapi intinya saya enggak bisa. Enggak bisa. 2:20 Di 2020 ada beberapa teman yang jelas menyelamatkan hidup saya. Mungkin kalian juga ada. And I am so grateful for them. 2:28 Saya belajar vulnerable, menceritakan hal-hal pribadi yang belum pernah saya share sebelumnya ke orang lain. Saya memberanikan diri meminta waktu orang untuk bicara. 2:38 Buat kalian yang merasa bangga karena berhasil survive di 2020, you should be so proud. I was so proud. 2:46 And yet di pergantian tahun ini rasanya kayak going back to square one. Saya sudah kehabisan keberanian untuk minta ngobrol. Seolah waktu saya yang paling penting sendiri. Kan orang lain punya masalah mereka sendiri juga. 3:00 Ada teman-teman yang saya anggap sangat dekat, yang saya sadari bahwa praktis 12 bulan saya tidak pernah lagi ngobrol dengan mereka dan saya nggak tahu harus gimana sekarang. Makanya, teman-teman itu tahu-tahu saya ajak ngobrol. Manuel Rivas mengatakan bahwa susahnya kesedihan berat adalah perasaan itu tidak muat di dalam tubuhmu. 3:17 â€œBecause whatever this is, it doesn't feel like living. Loneliness is an absolute discovery. â€ 3:24 Remember, kita kan individu rasional, ya. Jadi, saya enggak tahu apakah kalian setuju atau tidak. Tapi buat saya, secara objektif saya tidak melihat ada jalan keluar. Isunya terlalu mendalam dan akar masalahnya menjadi penghalang utama dalam pemecahan masalah. 3:40 Saya ingin bersosialisasi, tapi saya tidak tahu caranya. Saya mau menjadi bagian hidup orang lain, tapi saya sendiri merasa nggak pantas menceritakan hidup saya ke orang lain. 3:50 Kita tidak bisa merasa kesepian tanpa merasa bersalah karena merasa kesepian. Karena kesepian itu kan artinya kita minta perhatian, ya. Egois banget. Memangnya kita siapa minta perhatian orang lain? 4:01 "Whatever this is, it doesn't feel like living. But life will go on."

judul kursus: Good Enough: Mengasah Rasa Percaya Diri
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Pernah enggak sih kamu ada di situasi di mana kamu harus mengemukakan pendapat tapi kamu merasa enggak pede dengan pendapat kamu? Atau di saat kamu mendapat kesempatan untuk bertanya tapi kamu merasa pertanyaan kamu sepertinya kurang oke bila disampaikan kepada orang lain. Merasa enggak pede atau percaya diri itu sebenarnya hal yang wajar sekali untuk setiap orang. Bahkan untuk orang yang kita kita sudah anggap dia sudah sering tampil di depan umum pun, sebenarnya tetap memiliki sisi insecurity di mana dia merasa tidak pede, atau mungkin malu, saat sudah ada di depan umum.
Setiap orang pasti ingin berpenampilan menarik, dipandang baik, dan terlihat meyakinkan. Enggak ada satupun orang yang ingin dipandang salah oleh orang lain.
Tapi saat rasa enggak pede datang, ada beberapa hal yang bisa kita lakukan untuk membuat diri kita merasa lebih baik. Yang pertama, coba kita tanyakan ke diri sendiri: kenapa sih kita merasa takut? Apa yang membuat kita enggak pede? Misalnya, kita takut bernyanyi di depan umum mungkin karena takut dianggap aneh, dianggap lucu, dianggap ee sebagai bahan tertawaan oleh orang lain. Tapi coba pikir-pikir lagi deh, itu mungkin hanya ada di benak kita, belum tentu apa yang kita pikirkan orang lain betul-betul memikirkan hal yang sama. Yang kedua, kita coba tenang, kemudian tarik napas. Anggap semua hal buruk itu hanya ada di benak kita. Yang ketiga, latihan. Practice makes perfect. Jadi misal dalam beberapa hari ke depan kamu punya suatu acara di mana kamu harus berbicara di depan umum, mungkin beberapa hari sebelumnya kamu bisa mengalokasikan waktu untuk berlatih. Berlatih di depan kaca, berlatih di depan teman, dan juga untuk menuliskan terlebih dahulu apa yang akan kamu bicarakan. Yang keempat, saat lihat orang lain kurang percaya diri, give support. Kita bisa saja ada di posisi mereka di saat itu juga. Dan dengan memberi mereka dukungan, kurang lebih kita bisa memberikan kepercayaan diri ke diri kita bahwa apa yang mungkin kita lakukan saat ini, dapat orang lain lakukan saat kita ada di depan umum juga, gitu. Jadi, apa yang kita berikan, kita dapatkan.
Oke, semoga empat hal tersebut bisa membantu kamu untuk lebih percaya diri ya ke depannya.
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transkripsi: 00:04 Seringkali, 24 jam dalam sehari rasanya tidak cukup. Bisa jadi karena pekerjaan kita yang terlalu banyak, kemampuan kita yang kurang efisien untuk menggunakan waktu, atau karena kita terkadang suka memprioritaskan hal yang salah.
00:23 Apapun alasannya, it seems so hard to make friends with time.
00:28 "Time is what we want most, but what we use worst". - William Penn.
00:35 Kita sering ingin untuk punya waktu lebih banyak dalam keseharian kita. Tapi, walaupun kita bisa punya waktu lebih setiap harinya, apakah kita akan bisa menggunakannya dengan efektif?
00:47 Ini pertanyaan yang perlu kita tanyakan ke diri kita sendiri. Karena mungkin saja 24 jam dalam sehari itu adalah waktu yang cukup atau mungkin jauh lebih dari cukup untuk sebagian besar dari kita. Namun, sebagian besar dari kita memanfaatkannya dengan cara yang kurang optimal.
01:06 Para orang Yunani kuno punya dua kata yang berbeda untuk mendeskripsikan waktu yaitu Cronos dan Kairos. Walaupun kedua kata ini punya terjemahan yang sama tapi makna dari dua kata ini sangatlah berbeda. Cronos adalah definisi terhadap waktu yang cenderung paling sering kita dengar, atau mungkin tertanam dalam otak kita.
01:30 Yaitu waktu kronologis. Sedangkan di sisi lain, Kairos merupakan definisi terhadap waktu yang cukup berbeda, yaitu waktu atau kesempatan untuk bertindak. Simpelnya Cronos bersifat kuantitatif dan Kairos bersifat kualitatif. Tidak ada yang salah dan tidak ada yang benar.
01:52 Tapi mungkin kita bisa sepakat, kalau mempunyai quality time akan lebih menguntungkan dibandingkan mempunyai quantity time. Bahkan, salah satu dari law of language yang selama ini kita gunakan untuk lebih mengenal seseorang lebih dalam lagi adalah quality time, kan bukan quantity time.
02:15 Karena dengan quality time kita mempunyai atensi dan awareness yang lebih untuk berada pada momen tersebut. Alhasil kita akan lebih bisa menggunakan waktu yang kita punya dengan lebih baik. Ketika kita merasa kekurangan waktu, bisa jadi kita merasakan hal tersebut karena kita memandang waktu sebagai Cronos dan bukan sebagai Kairos.
02:40 Oleh karena itu, menurut saya pribadi, langkah pertama untuk bisa merasa atau mempunyai waktu cukup adalah dengan memperlakukan waktu yang kita punya sebagai Kairos.
02:52 Kualitas dari waktu kita ditentukan oleh kualitas dari pilihan kita. Pada dasarnya, kita terkadang punya kecenderungan untuk meng-overestimate kemampuan kita dalam melakukan dan menyelesaikan sesuatu. Sebagai contoh, yang seharusnya dalam sehari kita mengerjakan lima hal, kita malah memaksa diri kita untuk menyelesaikan 10 hal dalam hari tersebut.
03:19 Namun, mungkin beberapa dari kita bisa kok melakukannya. Memang bisa, tapi energi dan fokus kita pasti akan terkuras, dan ini akan punya dampak terhadap kemampuan kita untuk mengelola waktu dalam jangka waktu panjang.
03:36 Salah satu prinsip yang kita bisa gunakan ketika ingin menentukan pilihan atau prioritas kita dalam keseharian agar bisa memaksimalkan waktu adalah prinsip Pareto atau yang lebih sering dikenal sebagai 80/20 rule.
03:50 Di mana prinsip Pareto mengatakan bahwa 80% dari hasil datang dari 20% penyebab.
03:59 Dari sini kita bisa tahu bahwa apabila kita hanya mengalokasikan fokus kita ke hal yang lebih sedikit dan esensial, hasil yang akan bisa kita dapat akan jauh lebih besar dan bermakna. Dibandingkan kita fokus ke banyak hal dan akhirnya menuai hasil yang tidak maksimal.
04:19 Untuk bisa menerapkan prinsip Pareto dalam keseharian kita, kita bisa menggunakan konsep yang disebut sebagai The Big 3.
04:29 The Big 3 adalah konsep yang bisa dijadikan penerapan dari prinsip Pareto. Di mana dalam satu hari kita hanya perlu fokus untuk melakukan tiga hal esensial yang akan move the needle. Yang apabila kita tidak lakukan, akan mempunyai dampak negatif yang cukup besar dan bisa menghambat efektivitas kita di kemudian hari.
04:53 Sebaliknya pun juga berlaku, di mana apabila kita melakukan tiga hal esensial ini berarti kita sudah berhasil melakukan hal-hal terpenting yang perlu kita selesaikan dalam hari tersebut.
05:06 Jadi, focus on our big 3s.
05:10 Pertanyaan yang perlu kita jawab dan renungkan setiap malam sebelum tidur atau mungkin setiap pagi sebelum memulai beraktivitas adalah: "What is today's big 3 that I need to accomplish to call today a great day?"
05:27 Tanyakan ini ke diri kita sendiri. Jawab pertanyaan ini untuk diri kita sendiri dan berterimakasih ke diri kita sendiri karena telah memprioritaskan dan menyelesaikan hal-hal yang bermakna dalam hidup kita. Karena apabila kita bisa melakukan ini kita akan terbebas dari hal-hal yang bersifat non esensial lainnya yang sering merebut waktu atau Kairos kita.
05:53 Nama saya Rama, kalau kamu suka konten-konten seputar produktivitas dan pengembangan diri seperti ini, feel free untuk check Youtube channel saya dan sosial media saya lainnya. Detailnya akan ada di video description. See you in the next video.
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342.9s
Gimana kesan-kesanmu setelah sudah sebulan lah ya kira-kira sebulan kamu ini enggak enggak apa enggak enggak pakai smartphone gitu? Iya. Cerita dong.
Ya emm yang pasti aku inget banget sih 16 Desember itu adalah hari pertama aku benar-benar udah enggak pakai smartphone karena itu aku udah matiin, aku udah simpan dan hari itu aku merasa sunyi banget sunyi sepi kayak dan waktu itu di hotel di Cirebon kan jadi kayak pikiranku cuman ada di kotak sepetak kamar itu aja. Kalau sebelumnya kalau masih pakai smartphone itu selalu pikiranku mungkin karena ini ya suka scrolling Instagram jadi pikiranku nggak benar-benar ada di situ. Jadi kayak aku mikirin, oh si ini dia lagi di sini terus ini kegiatannya lagi, jadi pikiranku selalu mengembara ke mana-mana gitu kan. Tapi yang jelas ada beberapa kesulitan ya kayak misalkan emm waktu itu aku perlu ke apa Indomaret atu sama ke untuk tarik uang waktu itu kan, terus habis itu dari hotel ke Indomaret itu kan karena itu tempat baru kayak gitu dan aku enggak tahu, jadi sebelum aku pergi aku lihat dulu di Google Maps tempatnya ke mana gitu, jadi Ya. eh aku aku pakai Google Maps tapi yang ada di tablet kayak gitu kan. Nah, setelah itu aku bawalah HP-ku yang kecil itu kan untuk eh HP dumphone itu untuk kalau ada apa masalah, yang penting ada yang bisa dipegang. Udah akhirnya pas aku jalan itu aku aku mencoba untuk ngingat tadi yang udah aku pelajari di Google Maps sambil jalan dan ketemu gitu. Jadi sebenarnya ee hal yang bagus adalah tanpa smartphone kita justru dipaksa untuk untuk smart gitu karena kita akhirnya kayak memaksa banget otak kita untuk menghafal jalan akhirnya. Jadi waktu itu aku kayak karena selama ini memang ngerasa ee justru smartphone itu buat aku malas berpikir karena ee apa-apa udah ada semuanya kan sebenarnya tapi ada beberapa juga sih kerepotan-kerepotan ketika enggak punya smartphone kayak misalkan emm waktu itu sempat balik ke Jakarta terus harus balik ke Cirebon lagi gitu, kita sempat ada eh tes swab untuk antigen gitu tapi drive thru gitu Mbak. Dan aku ke sana itu waktu itu pakai Gocar gitu. Jadi kayak itu ribet banget. Ya. Maksudnya kayak aku harus ngeluarin tablet dari tas terus kayak mesan Gocar, terus pas apa-apa kayak harus nunjukinnya itu kayak harus ngeluarin tablet. Tapi nah, karena karena selalu ada effort untuk mengeluarkan tablet itu sehingga tablet itu aku gunakan hanya untuk hal-hal yang bersifat ee praktikal aja. Ya ee secara fungsinya aja gitu gitu. Nah, tapi di tablet kamu itu kamu enggak ada SIM Card-nya? Ada. Jadi sebenarnya gini kan kalau smartphone sama tablet itu sebenarnya hampir sama kan? Iya. Hampir sama yang membedakan hanya ukurannya saja sebenarnya, tapi pun dulu sebenarnya eee masalah utamaku tuh ada di WA sama Instagram gitu alasan kenapa aku sangat Mmm hmm. ee aku ngerasa mungkin karena smartphone itu sangat handy gitu sehingga kemampuan dia untuk mendistraksi orang tuh sangat cepat gitu. Lagipula kalau untuk email sama baca naskah itu lebih enak pakai tablet karena lebih gede gitu. Tapi kalau aku masih merasa bahwa WhatsApp itu itu adalah alat produktivitas gitu, karena ketika aku koordinasi kan lewat WhatsApp gitu lewat chat Heeh. chat aplikasilah. Nah, apa yang membuat WhatsApp itu menjadi distraksi buatmu kan? Betul. Ya, ini em aku merasa kayak zaman sekarang ini tuh orang tuh untuk menghubungkan orang itu sangat gampang sekali gitu loh Mbak. Jadi kayak untuk meminta nomor WhatsApp itu semudah itu gitu. Kayak misalkan ada orang nge-chat aku di IG kayak gitu kan terus tiba-tiba, eh boleh dong minta WhatsApp kamu gitu kayak kasih minta WhatsApp. Terus kemudian ketika tiba-tiba dia ngasih pesan gitu tapi pesan-pesannya itu sifatnya pesan-pesan yang kayak apa ya kayak chat-chat yang basa-basi yang yang enggak menurutku nggak penting kayak misalkan lagi apa gini gini, kayak aku merasa ada beberapa apa ya jenis-jenis komunikasi seperti itu yang membuatku sangat terganggu. Yang kedua di dalam di WhatsApp itu kan banyak sekali WhatsApp group kan. Terus ee aku sebenarnya aku tuh agak mulai terganggu sama WhatsApp group dan dan mungkin itu yang yang disebut dengan FOMO itu kayaknya aku mungkin juga sempat mengalami itu karena seolah-olah aku selalu khawatir kalau misalkan aku ada kelewatan chat gitu. Jadi kayak keinginan untuk selalu ngecek HP itu selalu dilakukan berulang-ulang bahkan sampai kadang itu kayak mindless gitu loh kayak aku berpikir gimana ya caranya supaya aku enggak ada di WhatsApp tapi aku punya alasan yang tepat kenapa aku enggak punya WhatsApp gitu. Kalau misalkan Heeh. misalkan kayak, sorry aku enggak kamu misalkan aku enggak ada WhatsApp gitu tapi kamu ada smartphone kenapa enggak instal WhatsApp? Maksudnya kayak gitu, tapi kalau misalkan, sorry aku nggak punya WhatsApp. HP HP HP aku seperti ini aja gitu kan udah selesai gitu. Orang nggak nanya lebih lagi gitu. Iya, oke. Lalu dengan profesimu sebagai seorang aktor bagaimana ee kemudian ee orang menghubungimu gitu. Se-direktur kan yang biasanya nge-WhatsApp dulu gitu. Nah, kamu ngerasa ee ee kehilangan kesempatan atau terus bagaimana kamu menjembatani eh kebutuhan kamu untuk terus bekerja tanpa ee teknologi yang dihadirkan oleh smartphone. Ya, itu menarik banget sih. Sebenarnya dulu emm waktu sebelum aku kepikiran untuk nggak pakai smartphone itu orang pertama yang aku hubungi itu ee Nikita, manajer aku. Jadi aku waktu itu bilang sama Nikita, emm "Nik aku pengen ngobrol nih." ee "Aku pengen telepon." Gitu. Aku cerita ke dia aku tuh lagi ngerasa apa, galau gini gini gini gini, sampai akhirnya aku menceritakan kegelisahanku dan aku pengin enggak pakai smartphone kira-kira kamu gimana kira-kira akan menyulitkanmu atau enggak? Dan aku sangat kaget sekali sama jawabannya Nikita waktu itu. Dia malah sangat men-support banget gitu. Dia sangat men-support 100%. Dia bilang, "Aku oh kalau itu yang paling nyaman buat kamu, ya ayo kita coba." Tapi kamu kasih aku waktu 1 minggu untuk mempersiapkan, Heeh. ee sistem yang baik untuk kita nanti gimana supaya ee tetap bisa komunikasi dengan lancar kayak gitu kan. Instagram aku sekarang itu cuma ada sembilan postingan aja. Jadi kayak dulu dulu kan IG aku tuh ada 300 berapa postingan itu udah aku archive semua jadi kayak tinggal sembilan postingan yang menurut aku penting untuk portofolio aja sama ee di profilnya itu aku kasih kontak Nikita dan aku kasih keterangan, "Jangan DM, ee kontak ke Nikita atau kirim aku email." Gitu. Jadi ada kayak, ada ada keterangan seperti itu. Jadi eh hal itu menurut aku sangat membuat perubahan cukup besar juga ke aku. Karena akhirnya aku, Dalam hal, dalam hal Dalam hal kalau dulu kan aku selalu sibuk untuk bentar-bentar posting aku sarapan ini, bentar kayak aku selalu aktif di dunia, selalu di dunia sosial apa? Ee sosial media itu aktif gitu lah, apa hadir gitu. Nah, semenjak aku enggak hadir itu pun 1 minggu 2 minggu enggak ada kok orang yang nanyain gitu. Terus kayak ya udah gitu kan, tapi ada sih sebenarnya satu dua orang yang bilang, "Mas kok aku ee apa namanya? Aku kok tiba-tiba kepikiran kamu, kok kamu nggak pernah ini lagi." Gini-gini. Terus aku bilang, "Oh, ya aku lagi berjarak sama sosial media," aku bilang kayak gitu. Dan dan ee yang buat aku senang adalah ternyata benar sih, aku tuh banyak nontonin ee video dari TED Talks gitu Mbak tentang ee alasan kenapa orang itu keluar dari sosial media dan kenapa orang itu enggak pakai smartphone. Ternyata ee katanya bisa lebih bahagia itu aku ngerasain itu sih, karena dulu Iya. aku selalu setiap kali nge-checkin Instagram aku tuh selalu ngerasa kayak hidup aku tuh, "Damn, aku I have my life is shit." gitu kan. Karena hidup orang tuh semua bagus gitu kayak karena kan yang di-posting di Instagram pasti hal-hal yang bagus-bagus aja kan gitu kan? Orang itu enggak, aku yakin mereka enggak benar-benar jujur 100% dengan apa yang mereka posting karena itu persoalan pencitraan gitu. Nah, ketika aku ee ketika aku udah enggak pernah maksudnya jarang sekali buka Instagram dan ee melakukan endless scrolling itu aku sehingga enggak tahu, "Bodo amat deh si ini lagi ngapain. Aku nggak tahu kehidupan mereka seperti apa." Dan kalaupun aku ingin tahu, aku bisa telepon mereka dan kita ngobrol. Itu itu cara menurut aku itu cara membangun komunikasi yang baik tidak dengan sosial, tidak lewat sosial media gitu. Nah, adakah ee hal-hal yang kamu kangenin eee dari menggunakan smartphone? Ada sih, pasti ada. Ee yang aku kangenin sebenarnya adalah kepraktik kepraktisan dia gitu. Smartphone yang paling aku kangenin cuma Google Maps sama Gojek-nya doang, aplikasi dua itu yang aku selalu kangen dari emm smartphone karena untuk menggunakan Google Maps sama Gojek itu lebih enak kalau di smartphone karena kecil gitu karena aku sekarang ee pakai apa namanya? tablet itu kayak tadi aku habis kirim barang ke JNE terus mau balik lagi ke sini gitu di depan Indomaret gitu kayak buka tablet terus. Apa? pesan Gojek itu tuh kayak ribet, tapi justru dengan kereb justru dengan keribetan itu. Ya. Iya. sehingga ee aku aku aku akan malas untuk attach dengan barang ini gitu. Karena ribet kan. Jadi sehingga aku ingat banget kemarin waktu malam tahun baru itu itu momen malam tahun baru aku pertama kali yang aku kayak kalau dulu ya kalau selalu malam tahun baru itu selalu ada handphone di tangan karena kalau misalkan ada petasan kayak gitu selalu pengin mereka divideoin atau ambil gambar gitu. Iya. Dan ternyata gambar-gambar yang aku ambil sama itu pun kayak nongkrong aja tuh di HP enggak pernah aku posting juga, kayak gitu. Jadi kayak, kemarin aku inget banget itu momen tahun baru pertama aku tuh indah banget, ternyata benar ya bahwa ee kita enggak butuh kamera untuk apa ya maksudnya justru kamera yang paling benar itu ya hati dan pikiran kita untuk merasakan momen saat itu dan itu indah banget gitu ternyata gitu. Iya. Heeh. Itu sih, itu kayak satu hal, aku merasa sekarang hal-hal hal-hal seperti ini sih yang menurut aku itu sangat berharga itu adalah hadir being present itu yang menurut aku hal yang luar biasa sih Mbak yang ee kalau misalnya dari pertemanan, ada yang berubah nggak dari pertemananmu? Banget. Aku merasa se setelah aku enggak pakai smartphone aku seperti kayak enggak punya teman gitu, karena ternyata aku baru sadar ternyata orang-orang tuh lebih senang berkawan itu di sosial media daripada ber daripada berkawan secara real gitu. ee maksudku berkawan secara real itu emm Ya misalkan kayak kita ini menurut aku kita berkawan secara real karena kita pertemanan kita tidak dibangun lewat sosial media gitu. Kalau misalkan kita bener-bener teman, biarpun kita enggak pernah ketemu di sosial media pun kita akan masih teman gitu, tapi kalau misalkan emm apa namanya? Ya kadang ada beberapa orang tuh yang sukanya berteman tuh di sosial media gitu, bahkan, Betul, teman sosial media itu maksudnya kayak gimana sih kan? Maksudnya gini kayak gini, Mbak, misalkan ya. Eem dulu aku pernah ngerasain ada ada satu dua orang kayak gitu. Kalau dia aktif banget di sosial media. Kalau misalkan untuk komen kalau misalkan postingannya dia di komen apa dia aktif langsung ngebalesin, tapi di WhatsApp itu tuh jarang ngebales gitu. Jadi, eee padahal WhatsApp itu kan lebih personal jadi kadang aku enggak habis pikir oh ternyata karena kalau di sosial media itu kebutuhannya ada pencitraan nya jadi kalau misalkan em ini aku kalau aku ini sama ini itu seolah-olah kan kita berteman gitu loh Mbak, ngerti enggak sih? Kayak ada Iya, oke. ada image yang sedang ingin dibangun gitu jadi kayak, oke, berarti ternyata kalau berteman di sosial media itu terkadang ada kepentingan-kepentingan khusus gitu. Nah, kare, karena kalau di WhatsApp kan pertemanan kita nggak dilihat oleh siapapun gitu. Maksudnya kita enggak tahu kita lagi jadi itu lebih lebih real menurut aku. Ada salah satu teman aku yang akhirnya notice kalau aku ee ada ada yang missing dari aku gitu. Dia tiba-tiba kirim email, oke, setelah aku, oke berarti dia dia baca profil emm apa namanya Instagram aku, karena di profil Instagram aku bilang, "Jangan DM, tapi kirim email," akhirnya dia kirim email. Tapi kirimnya email itu kayak ya cuman kayak orang WhatsApp sih dia bilang, ee "Men pie kabarmu?" ee "Nomor WA-mu ganti po?" Gitu kan. Terus aku bilang, aku kirimnya panjang banget. Hey, "Men, eee kabar aku baik. Aku tuh ee sejak 16 Desember kemarin udah enggak pakai smartphone." Aku ceritalah soal hidupku selama ini gini gini gini gini. Aku cerita kayak satu paragraf gitu, "Kamu gimana? Apa kabar? Semoga jawabanmu enggak cuman kabarku baik aja tapi ada hal lebih yang kamu ceritakan karena kita udah lama banget enggak komunikasi." Oke. Nah, sampai sekarang enggak dibales. Jadi, kayak aku mikir em dan mungkin dia lupa atau apa aku enggak tahu, dia pakai email akun bisnisnya dia. Maksudnya kayak dia punya kerjaan furniture gitu terus dia pakai akun itu terus aku mikir, "Ya kalau orang lupa terhadap sesuatu berarti sesuatu hal itu enggak enggak begitu penting gitu atau mungkin dia enggak mau mungkin karena mindset-nya dia adalah kalau menulis email itu kan butuh effort gitu loh kayak butuh benar-benar kita kayak butuh duduk, terus kayak mikir dan nulis gitu dan itu butuh effort beda sama WhatsApp dan Iya. Hmm. Hmm. di, Instagram yang dan aku jujur sebenarnya nggak terlalu suka chattingan dalam bentuk Instagram ataupun WhatsApp itu karena itu sangat banyak membuang waktu gitu loh Mbak. Karena kan Betul, back and forth kan. Yang namanya, iya gitu, jadi kayak nggak sekali an gitu loh kayak Iya. icrit-icrit gitu dikit-dikit informasinya tuh kayak misalkan, ee "Nanti gini gini gini gini," terus habis itu orangnya kita tunggu lama. Kita sambil nunggu akhirnya ya udah aku ini aku sambil apa browsing apa lainnya nanti. Jadi, itu menurut aku sangat enggak efektif itulah kemudian yang aku terapkan sama Nikita itu, Nik, kita mendigan setiap hari kita harus kita kita jadwalin telepon paling enggak 2 menit 3 menit setiap hari untuk laporan. "Hari ini ada kabar apa?" Gitu, "Ada progres apa?" Gitu, itu yang aku lakuin sama Nikita waktu itu lewat telepon. Jadi aku setiap malam aku telepon sama dia kayak gitu. Em, soal kerjaan, jadi sehingga informasinya enggak satu hmm, enggak apa sih? Kesekalian aja. Transisimu ke dumbphone ini akan menjadi fase saja atau akan menjadi sesuatu yang permanen dalam hidupmu? Eem, aku sebenarnya enggak pernah merasa kehilangan fungsi dari smartphone itu karena aku selalu punya tablet ini, dan menurut aku itu sama banget gitu. Sehingga aku enggak aku nggak pernah berpikir untuk ingin kembali lagi ke smartphone sebenarnya gitu mungkin untuk pakai smartphone kalau misalkan katakanlah aku sudah enggak kerja sama Niki kita lagi misalkan. Biasanya kalau misalnya orang mau meninggalkan kebiasaan lama Hmm. eh dan membentuk kebiasaan baru itu pasti ada kegiatan yang menggantikan atau apa? replacement activities gitu. Nah, sekarang waktumu itu yang dulu Betul. untuk berkutak dengan ponsel itu kamu ganti dengan aktivitas apa? Yang pasti aku tetap harus punya gadget. Jadi sekarang gadget aku tuh ada tiga. Tablet, terus Kindle sama MP3 player. Jadi ketiga hal ini tuh yang udah jadi gadget aku sekarang. Sebenarnya kalau dulu ketika aku masih punya smartphone itu waktu itu aku aku banyak sekali aku habiskan di Instagram sebenarnya, Mbak. Jadi Instagram sama WhatsApp kayak dua aplikasi ini tuh benar-benar mencuri waktuku banget waktu itu gitu. Udah udah berjarak banget sama Instagram dan WhatsApp kayak gitu. Itu justru ee aku punya banyak waktu untuk mendengarkan audiobook, aku sekarang udah, aku kemarin emm apa namanya ini aku masuk buku kedua, aku baca aku sekarang mulai membangun habit lagi untuk baca buku lewat Kindle kayak gitu terus. Oh, ya aku sebenarnya agak kesel sama HP dumbphone ini tuh karena sinyalnya susah banget. Mungkin karena dia cuman men-cover Heeh. Hmm. sinyal 3G kan jadi kemarin aku sempat beli detergen di di apa? Bergreen di Kemang Village itu kan Heeh. terus itu baru di, maksudnya kayak cuman di lantai tiga aja tuh udah nggak ada sinyal. Padahal kalau biasanya kalau pakai smartphone itu selalu ada maksudnya sinyal 4G itu memang kayak keren sih karena ee baik di dalam gedung pun kadang itu jadi, tapi ya dari sisi itu pun ada nikmatnya juga gitu maksudnya kayak akhirnya enggak gampang ke-distract juga karena orang nggak semudah itu akhirnya kayak menghubungkan, Hmm. ee apa namanya? Ya, kadang ada beberapa orang tuh yang sukanya berteman itu di sosial media gitu bahkan, Betul, teman sosial media itu maksudnya kayak gimana sih, kan? Maksudnya gini kayak gini,
 Mbak, misalkan ya emm dulu aku pernah ngerasain ada ada satu dua orang kayak gitu. Kalau dia aktif banget di sosial media kalau misalkan untuk komen kalau misalkan postingannya dia dikomen apa dia aktif langsung ngebalesin tapi di WhatsApp itu tuh jarang ngebales gitu. Jadi ee padahal WhatsApp itu kan lebih personal, jadi kadang aku enggak habis pikir, "Oh, ternyata karena kalau di sosial media itu kebutuhannya ada pencitraannya." Jadi kalau misalkan emm ini aku, kalau aku ini sama ini itu seolah-olah kan kita berteman gitu loh Mbak, ngerti enggak sih? Kayak ada Iya, oke. image yang sedang ingin dibangun gitu, jadi kayak oke berarti ternyata kalau berteman di sosial media itu terkadang ada kepentingan-kepentingan khusus gitu. Nah, kare, karena kalau di WhatsApp kan pertemanan kita nggak dilihat oleh siapapun gitu, maksudnya kita enggak tahu kita lag, jadi itu lebih lebih real menurut aku. Ada salah satu teman aku yang akhirnya notice kalau aku ee ada ada yang missing dari aku gitu dia tiba-tiba kirim email. Oke, setelah aku, "Oke, berarti dia dia baca profil emm apa namanya? Instagram aku." Karena di profil Instagram aku bilang, "Jangan DM tapi kirim email." Akhirnya dia kirim email, tapi kirimnya email itu kayak ya cuman kayak orang WhatsApp sih, dia bilang. "Ee Men, pie kabarmu?" ee "Nomor WA-mu ganti po?" Gitu kan. Terus aku bilang, aku kirimnya panjang banget, "Hey, Men, eee kabar aku baik, aku tuh ee sejak 16 Desember kemarin udah enggak pakai smartphone." Aku ceritalah soal hidupku selama ini gini gini gini gini. Aku cerita kayak satu paragraf gitu. "Kamu gimana? Apa kabar? Semoga jawabanmu enggak cuman kabarku baik aja tapi ada hal lebih yang kamu ceritakan karena kita udah lama banget enggak komunikasi." Oke. Nah, sampai sekarang nggak dibales. Jadi kayak aku mikir em dan mungkin dia lupa atau apa aku enggak tahu. Dia pakai email akun bisnisnya dia, maksudnya kayak dia punya kerjaan furniture gitu terus dia pakai akun itu terus aku mikir, "Ya kalau orang lupa terhadap sesuatu berarti sesuatu hal itu enggak enggak begitu penting gitu atau mungkin dia enggak mau mungkin karena mindset-nya dia adalah kalau menulis email itu kan butuh effort gitu loh kayak butuh benar-benar kita kayak butuh duduk, terus kayak mikir dan nulis gitu dan itu butuh effort beda sama WhatsApp dan Iya. Hmm. Hmm. di, Instagram yang dan aku jujur sebenarnya enggak terlalu suka chatingan dalam bentuk Instagram ataupun WhatsApp itu, karena itu sangat banyak membuang waktu gitu loh Mbak, karena kan. Betul, back and forth, kan? Yang namanya, iya gitu, jadi kayak nggak sekali an gitu loh kayak icrit-icrit gitu dikit-dikit informasinya tuh kayak misalkan, ee "Nanti gini gini gini gini," terus habis itu orangnya kita tunggu lama. Kita sambil nunggu akhirnya ya udah aku ini, aku sambil apa? Browsing apa lainnya nanti. Jadi itu menurut aku sangat nggak efektif itulah kemudian yang aku terapkan sama Nikita itu, "Nik, kita mendigan, setiap hari kita harus kita kita jadwalin telepon paling enggak 2 menit 3 menit setiap hari untuk laporan. "Hari ini ada kabar apa?" gitu, "Ada progres apa?" gitu. Itu yang aku lakuin sama Nikita waktu itu, lewat telepon, jadi aku setiap malam aku telepon sama dia kayak gitu, em, soal kerjaan jadi sehingga informasinya enggak satu, hmm, enggak apa sih? Kesekalian aja. Transisimu ke dumbphone ini akan menjadi fase saja atau akan menjadi sesuatu yang permanen dalam hidupmu? Eem, aku sebenarnya enggak pernah merasa kehilangan fungsi dari smartphone itu karena aku selalu punya tablet ini dan menurut aku itu sama banget gitu. Sehingga aku enggak aku nggak pernah berpikir untuk ingin kembali lagi ke smartphone sebenarnya gitu, mungkin untuk pakai smartphone kalau misalkan katakanlah aku sudah enggak kerja sama Nikita lagi misalkan. Biasanya kalau misalnya orang mau meninggalkan kebiasaan lama Hmm. eh dan membentuk kebiasaan baru itu pasti ada kegiatan yang menggantikan atau apa? replacement activities gitu. Nah, sekarang waktumu itu yang dulu Betul. untuk berkutak dengan ponsel itu kamu ganti dengan aktivitas apa? Yang pasti aku tetap harus punya gadget. Jadi sekarang gadget aku tuh ada tiga, tablet terus Kindle sama MP3 player. Jadi ketiga hal ini tuh yang udah jadi gadget aku sekarang. Sebenarnya kalau dulu ketika aku masih punya smartphone, itu waktu itu aku aku banyak sekali aku habiskan di Instagram sebenarnya, Mbak. Jadi, Instagram sama WhatsApp, kayak dua aplikasi ini tuh benar-benar mencuri waktuku banget waktu itu gitu. Udah udah berjarak banget sama Instagram dan WhatsApp kayak gitu itu justru ee aku punya banyak waktu untuk mendengarkan audiobook aku sekarang udah, aku kemarin emm apa namanya? Ini aku masuk buku kedua, aku baca, aku sekarang mulai membangun habit lagi untuk baca buku lewat Kindle kayak gitu terus. Oh, ya aku sebenarnya agak kesel sama HP dumbphone ini tuh karena sinyalnya susah banget, mungkin karena dia cuman men-cover Hmm. sinyal 3G kan? Jadi, kemarin aku sempat beli detergen di di apa? Bergren di Kemang Village itu kan, Heeh. terus itu baru di maksudnya kayak cuman di lantai tiga aja tuh udah nggak ada sinyal. Padahal kalau biasanya kalau pakai smartphone itu selalu ada, maksudnya sinyal 4G itu memang kayak keren sih karena baik di dalam gedung pun kadang itu jadi, tapi ya, dari sisi itu pun ada nikmatnya juga gitu maksudnya kayak akhirnya enggak gampang ke-distract juga karena orang enggak semudah itu akhirnya kayak menghubungi ee apa namanya? ya, kadang ada beberapa orang tuh yang sukanya berteman itu di sosial media gitu, bahkan, Betul, teman sosial media itu maksudnya kayak gimana sih, kan? Maksudnya gini kayak gini Mbak, misalkan ya, emm dulu aku pernah ngerasain ada ada satu dua orang kayak gitu. Kalau dia aktif banget di sosial media kalau misalkan untuk komen kalau misalkan postingannya dia di komen apa dia aktif langsung ngebalesin tapi di WhatsApp itu tuh jarang ngebales gitu. Jadi ee padahal WhatsApp itu kan lebih personal, jadi kadang aku nggak habis pikir, "Oh ternyata karena kalau di sosial media itu kebutuhannya ada pencitraan nya. Jadi kalau misalkan emm ini aku, kalau aku ini sama ini itu seolah-olah kan kita berteman gitu loh Mbak, ngerti enggak sih? Kayak ada, Iya, oke. image yang sedang ingin dibangun gitu jadi kayak, oke, berarti ternyata kalau berteman di sosial media itu terkadang ada kepentingan-kepentingan khusus gitu. Nah, kare karena kalau di WhatsApp kan pertemanan kita nggak dilihat oleh siapapun gitu, maksudnya kita enggak tahu, kita jadi itu lebih lebih real menurut aku. Ada salah satu teman aku yang akhirnya notice kalau aku ee ada ada yang missing dari aku gitu, dia tiba-tiba kirim email. Oke setelah aku, "Oke, berarti dia dia baca profil emm apa namanya? Instagram aku." Karena di profil Instagram aku bilang, "Jangan DM tapi kirim email." Akhirnya dia kirim email, tapi kirimnya email itu kayak ya, cuman kayak orang WhatsApp sih dia bilang, "Ee men, pie kabarmu?" ee "Nomor WA-mu ganti po?" gitu kan, terus aku bilang, aku kirimnya panjang banget. "Hei, Men ee kabar aku baik, aku tuh ee sejak 16 Desember kemarin udah enggak pakai smartphone." Aku ceritalah soal hidupku selama ini gini gini gini gini. Aku cerita kayak satu paragraf gitu. "Kamu gimana? Apa kabar? Semoga jawabanmu enggak cuman kabarku baik aja, tapi ada hal lebih yang kamu ceritakan karena kita udah lama banget enggak komunikasi." Oke. Nah, sampai sekarang enggak dibales. Jadi kayak aku mikir, em dan mungkin dia lupa atau apa aku nggak tahu, dia pakai email akun bisnisnya dia. Maksudnya kayak dia punya kerjaan furniture gitu, terus dia pakai akun itu terus aku mikir, "Ya kalau orang lupa terhadap sesuatu berarti sesuatu hal itu enggak enggak begitu penting gitu." Atau mungkin dia enggak mau mungkin karena mindset-nya dia adalah kalau menulis email itu kan butuh effort gitu loh kayak butuh, benar-benar kita kayak butuh duduk terus kayak mikir dan nulis gitu dan itu butuh effort beda sama WhatsApp dan Hmm. Hmm. di, Instagram yang dan aku jujur sebenarnya enggak terlalu suka chattingan dalam bentuk Instagram ataupun WhatsApp itu karena itu sangat banyak membuang waktu gitu loh Mbak karena kan, Betul, back and forth, kan? Yang namanya iya gitu, jadi kayak enggak sekali an gitu loh kayak Iya. Iya. icrit-icrit gitu, dikit-dikit informasinya tuh kayak misalkan, eee "Nanti gini gini gini gini," terus habis itu orangnya kita tunggu lama. Kita sambil nunggu akhirnya ya udah aku ini, aku sambil apa? Browsing apa lainnya nanti. Jadi itu menurut aku sangat nggak efektif itulah kemudian yang aku terapkan sama Nikita itu, "Nik kita mendigan, setiap hari kita harus kita kita jadwalin telepon paling enggak 2 menit 3 menit setiap hari untuk laporan. "Hari ini ada kabar apa?" gitu, "Ada progres apa?" gitu. Itu yang aku lakuin sama Nikita waktu itu, lewat telepon. Jadi aku setiap malam aku telepon sama dia kayak gitu, em soal kerjaan, jadi sehingga informasinya enggak satu hmm, enggak apa sih? Kesekalian aja. Transisimu ke dumbphone ini akan menjadi fase saja atau akan menjadi sesuatu yang permanen dalam hidupmu? Em, aku sebenarnya enggak pernah merasa kehilangan fungsi dari smartphone itu, karena aku selalu punya tablet ini. Dan menurut aku itu sama banget gitu, sehingga aku enggak, aku nggak pernah berpikir untuk ingin kembali lagi ke smartphone sebenarnya gitu. Mungkin untuk pakai smartphone kalau misalkan, katakanlah aku sudah enggak kerja sama Nikita lagi, misalkan. Biasanya kalau misalnya orang mau meninggalkan kebiasaan lama, Hmm. eh dan membentuk kebiasaan baru, itu pasti ada kegiatan yang menggantikan atau apa? replacement activities gitu. Nah, sekarang waktumu itu yang dulu Betul. untuk berkutak dengan ponsel, itu kamu ganti dengan aktivitas apa? Yang pasti aku tetap harus punya gadget. Jadi, sekarang gadget aku tuh ada tiga, tablet, terus Kindle sama MP3 Player. Jadi, ketiga hal ini tuh yang udah jadi gadget aku sekarang. Sebenarnya kalau dulu ketika aku masih punya smartphone, itu waktu itu aku aku banyak sekali aku habiskan di Instagram sebenarnya Mbak. Jadi Instagram sama WhatsApp kayak dua aplikasi ini tuh benar-benar mencuri waktuku banget waktu itu gitu. Udah, udah berjarak banget sama Instagram dan WhatsApp kayak gitu, itu justru ee aku punya banyak waktu untuk mendengarkan audiobook, aku sekarang udah, aku kemarin emm apa namanya ini aku masuk buku kedua, aku baca aku sekarang mulai membangun habit lagi untuk baca buku lewat Kindle kayak gitu terus. Oh, ya aku sebenarnya agak kesel sama HP dumbphone ini tuh karena sinyalnya susah banget, mungkin karena dia cuman men-cover Hmm. sinyal 3G, kan? Jadi, kemarin aku sempat beli detergen di di apa? Bergreen di Kemang Village itu kan, Heeh. terus itu baru di, maksudnya kayak cuman di lantai tiga aja tuh udah nggak ada sinyal. Padahal kalau biasanya kalau pakai smartphone itu selalu ada, maksudnya sinyal 4G itu emang kayak keren sih, karena ee baik di dalam gedung pun kadang itu jadi, tapi ya dari sisi itu pun ada nikmatnya juga gitu maksudnya kayak akhirnya enggak gampang ke-distract juga, karena orang enggak semudah itu akhirnya kayak menghubungi, Hmm. ee apa namanya ya? Kadang ada beberapa orang tuh yang sukanya berteman itu di sosial media gitu bahkan, Betul, teman sosial media itu maksudnya kayak gimana sih, kan? Maksudnya gini kayak gini Mbak, misalkan ya. Eem dulu aku pernah ngerasain ada ada satu dua orang kayak gitu. Kalau dia aktif banget di sosial media kalau misalkan untuk komen, kalau misalkan postingannya dia dikomen apa, dia aktif langsung ngebalesin, tapi di WhatsApp itu tuh jarang ngebales gitu. Jadi ee padahal WhatsApp itu kan lebih personal, jadi kadang aku nggak habis pikir, "Oh, ternyata karena kalau di sosial media itu kebutuhannya ada pencitraan nya. Jadi kalau misalkan, emm ini aku kalau aku ini sama ini, itu seolah-olah kan kita berteman gitu loh, Mbak, ngerti enggak sih? Kayak ada, Iya oke. image yang sedang ingin dibangun gitu. Jadi kayak, oke berarti ternyata kalau berteman di sosial media itu terkadang ada kepentingan-kepentingan khusus gitu. Nah, kare, karena kalau di WhatsApp kan pertemanan kita nggak dilihat oleh siapapun gitu, maksudnya kita enggak tahu kita lagi jadi itu lebih lebih real menurut aku. Ada salah satu teman aku yang akhirnya notice kalau aku ee ada ada yang missing dari aku gitu, dia tiba-tiba kirim email. Oke, setelah aku, "Oke berarti dia, dia baca profil emm apa namanya? Instagram aku." Karena di profil Instagram aku bilang, "Jangan DM, tapi kirim email." Akhirnya dia kirim email, tapi kirimnya email itu kayak ya, cuman kayak orang WhatsApp sih dia bilang. "E, Men, pie kabarmu?" ee "Nomor WA-mu ganti po?" gitu kan, terus aku bilang, aku kirimnya panjang banget. "Hei, Men ee kabar aku baik, aku tuh ee sejak 16 Desember kemarin udah nggak pakai smartphone." Aku ceritalah soal hidupku selama ini gini gini gini gini. Aku cerita kayak satu paragraf gitu. "Kamu gimana? Apa kabar? Semoga jawabanmu enggak cuman kabarku baik aja, tapi ada hal lebih yang kamu ceritakan karena kita udah lama banget nggak komunikasi." Oke. Nah, sampai sekarang nggak dibales. Jadi kayak aku mikir emm dan mungkin dia lupa atau apa aku nggak tahu, dia pakai email akun bisnisnya dia. Maksudnya kayak dia punya kerjaan furniture gitu terus dia pakai akun itu terus aku mikir, "Ya, kalau orang lupa terhadap sesuatu berarti sesuatu hal itu enggak enggak begitu penting gitu." Atau mungkin dia enggak mau mungkin karena mindset-nya dia adalah kalau menulis email itu kan butuh effort gitu loh kayak butuh, benar-benar kita kayak butuh duduk, terus kayak mikir dan nulis gitu dan itu butuh effort beda sama WhatsApp dan, Iya. Hmm hmm di, Instagram yang, dan aku jujur sebenarnya nggak terlalu suka chattingan dalam bentuk Instagram ataupun WhatsApp itu karena itu sangat banyak membuang waktu gitu loh Mbak, karena kan. Betul, back and forth kan. Yang namanya, iya gitu jadi kayak enggak sekali an gitu loh kayak. Iya. Iya. icrit-icrit gitu, dikit-dikit informasinya tuh kayak misalkan, ee "Nanti gini gini gini gini," terus habis itu orangnya kita tunggu lama. Kita sambil nunggu akhirnya ya udah aku ini aku sambil apa? browsing apa lainnya nanti. Jadi itu menurut aku sangat nggak efektif itulah kemudian yang aku terapkan sama Nikita itu, "Nik kita mendigan setiap hari kita harus kita kita jadwalin telepon paling enggak 2 menit 3 menit setiap hari untuk laporan. "Hari ini ada kabar apa?" gitu. "Ada progres apa?" gitu, itu yang aku lakuin sama Nikita waktu itu, lewat telepon. Jadi aku setiap malam aku telepon sama dia kayak gitu, hmm, soal kerjaan jadi sehingga informasinya enggak satu, Hmm hmm. enggak apa sih? Kesekalian aja. Transisimu ke dumbphone ini akan menjadi fase saja atau akan menjadi sesuatu yang permanen dalam hidupmu? Em, aku sebenarnya enggak pernah merasa kehilangan fungsi dari smartphone itu karena aku selalu punya tablet ini. Dan menurut aku itu sama banget gitu sehingga aku enggak, aku nggak pernah berpikir untuk ingin kembali lagi ke smartphone sebenarnya gitu. Mungkin untuk pakai smartphone kalau misalkan, katakanlah aku sudah enggak kerja sama Nikita lagi misalkan. Biasanya kalau misalnya orang mau meninggalkan kebiasaan lama, Hmm. eh dan membentuk kebiasaan baru, itu pasti ada kegiatan yang menggantikan, atau apa? replacement activities gitu. Nah, sekarang waktumu itu yang dulu Betul. untuk berkutak dengan ponsel, itu kamu ganti dengan aktivitas apa? Yang pasti aku tetap harus punya gadget. Jadi sekarang gadget aku tuh ada tiga. Tablet, terus Kindle, sama MP3 player. Jadi ketiga hal ini tuh yang udah jadi gadget aku sekarang. Sebenarnya kalau dulu, ketika aku masih punya smartphone, itu waktu itu aku, aku banyak sekali aku habiskan di Instagram sebenarnya Mbak. Jadi Instagram sama WhatsApp kayak dua aplikasi ini tuh benar-benar mencuri waktuku banget waktu itu gitu. Udah, udah berjarak banget sama Instagram dan WhatsApp kayak gitu, itu justru ee aku punya banyak waktu untuk mendengarkan audiobook. Aku sekarang udah, aku kemarin emm apa namanya? Ini aku masuk buku kedua, aku baca, aku sekarang mulai membangun habit lagi untuk baca buku lewat Kindle kayak gitu terus. Oh, ya aku sebenarnya agak kesel sama HP dumbphone ini tuh, karena sinyalnya susah bang
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Pandemi membuat kita menghabiskan banyak waktu di depan layar. Kita bahkan berada dalam multi device ekosistem di mana kita beraktivitas menggunakan banyak perangkat atau device untuk online yang menyebabkan digital overconsumption.
00:21
Aktivitas ini juga menyebabkan kelelahan fisik seperti Zoom fatigue, sakit pinggang, dan keluhan lain. Selain keluhan fisik kita juga mengalami kelelahan emosional karena merasa kewalahan dengan tugas yang bertubi-tubi yang dilakukan secara online. Kurangnya interaksi nyata dengan orang lain dan terbatasnya aktivitas fisik di luar ruangan.
00:43
Dengan aktivitas yang cukup berat secara online kita juga rentan terpapar dengan pemberitaan di media sosial atau berita-berita yang cenderung negatif. Seseorang bisa mengalami FOMO atau fear of missing out, phubbing, terlalu tergantung dengan gadgetnya, melakukan social comparison atau membandingkan diri bahkan bisa berujung pada kecemasan atau stres.
01:05
Selain itu, kondisi pandemi juga menyebabkan batasan antara ruang pekerjaan dan ruang kehidupan pribadi kita menjadi hilang. Jarak atau batas fisik yang tadinya ada ketika berinteraksi secara offline menjadi tidak ada, termasuk dalam interaksi sosial dan pekerjaan. Dengan kondisi tersebut kita perlu membagi waktu antara aktivitas pekerjaan, aktivitas online kita, dan kegiatan lain yang diperlukan untuk merawat diri kita sendiri atau self care.
01:35
Dalam hal ini perlu kita ingat bahwa teknologi memang diperlukan untuk mempermudah pekerjaan dan membantu kita dalam berinteraksi. Namun, di sisi lain juga bisa mengganggu kebahagiaan kita.
01:48
Kita sering mendengar istilah digital wellbeing yang kerap dihubungkan dengan tools atau alat yang membantu kita membatasi waktu online. Tetapi digital wellbeing bukan hanya sekedar alat tetapi bagaimana individu bisa bahagia dengan aktivitas digitalnya. Bagaimana ia mampu mempergunakan teknologi dengan bijak untuk kesejahteraannya dan bagaimana individu bisa menyeimbangkan kehidupan online dengan real life. What it means to live a life in a digital world.
02:18
Dalam psikologi istilah wellbeing erat dikaitkan dengan psychological wellbeing, sejahtera secara psikologis. Konsep ini dijelaskan oleh Ryff sebagai kondisi di mana kita memiliki sikap positif terhadap diri sendiri, memiliki hubungan yang baik dengan orang lain, mampu mengatur tingkah laku, membuat keputusan, mengatur lingkungan kita, memaknai hidup, dan mampu mengembangkan diri.
02:42
Psychological Wellbeing terdiri dari enam dimensi yaitu self acceptance atau penerimaan diri kita secara utuh, hubungan atau relasi yang positif dengan orang lain, otonomi, penguasaan lingkungan, tujuan hidup, dan pertumbuhan pribadi.
03:00
Dalam hal ini, penguasaan lingkungan dan hubungan positif dengan orang lain adalah bagian penting dalam membentuk digital wellbeing di mana kita akan dapat merasa sejahtera bila kita dapat mengendalikan situasi, mengubah, dan meningkatkan kualitas lingkungan sesuai dengan kebutuhan kita. Di sisi lain, kita juga menyadari bahwa pentingnya relasi dengan orang lain sangat mempengaruhi kita, sangat mempengaruhi kehidupan kita, dan mempengaruhi kebahagiaan kita. Untuk bisa mencapai digital wellbeing, memang ada sejumlah software atau aplikasi yang bisa membantu.
03:35
Tetapi dalam hal ini, kontrol diri sangat penting untuk bisa mencapai kondisi tersebut. Yang dimaksud dengan kontrol diri adalah kemampuan kita untuk mau lepas dari aktivitas online serta mengalihkan pada kegiatan yang lebih positif.
03:52
Perlu diingat, interaksi kita dengan lingkungan alam, dengan keluarga, dengan orang terdekat adalah interaksi yang nyata atau yang real. Hal ini tentunya berhubungan dengan bagaimana kita sebagai manusia memiliki kebutuhan untuk tetap terkoneksi secara langsung dengan orang-orang di sekitar kita.
04:10
Ketika kita tidak memiliki interaksi yang nyata, tentu saja wellbeing kita secara utuh akan terpengaruhi sehingga memang diperlukan batasan-batasan baru ketika kita ingin menciptakan digital wellbeing kita sendiri.
04:26
Apa yang bisa kita lakukan untuk menyeimbangkan kehidupan nyata dan kehidupan digital? Yang pertama adalah awareness atau kesadaran bahwa kehidupan serta interaksi nyata adalah hal yang penting, dekat dengan alam, aktivitas dengan orang terdekat, dengan adik, dengan kakak, dengan orang tua adalah hal yang sangat penting yang bisa kita usahakan dan bisa kita lakukan asalkan kita memiliki kemauan.
04:51
Aktivitas ini pada dasarnya juga bisa menambah kedekatan keluarga dan pemahaman antar anggota keluarga. Bahkan keluarga bisa menjadi tempat mendapatkan social support atau dukungan sosial.
05:05
Yang kedua adalah kemampuan self control. Kita perlu memiliki kontrol diri yaitu mampu memantau penggunaan berbagai tools serta akibatnya pada fisik dan mental kita. Selain itu perlu ada kemauan untuk memberikan waktu off dari berbagai aktivitas digital. Kita bisa meluangkan weekend kita untuk berpuasa internet dulu.
05:29
Jadi jauh-jauh dari alat-alat atau device-device yang biasanya kita gunakan secara rutin. Dan kemudian kita bisa mengalihkan pada hal-hal yang positif seperti kita bisa berolahraga, bisa melakukan aktivitas dengan keluarga, bisa melakukan self care, jadi berikan waktu untuk kita di luar lingkungan digital. Kita juga harus bisa memahami kapasitas atau batasan kita, jangan sampai terintimidasi dengan orang lain yang mungkin bisa bekerja terus-menerus secara online dan kelihatannya baik-baik saja.
06:03
Kemudian intervention. Bagi kita yang masih bersekolah atau bekerja, kita bisa memperhatikan keluhan yang terjadi pada diri sendiri. Dalam hal ini kita memantau kondisi kita sendiri. Apakah kita sudah lelah? Apakah kita terlalu banyak screen time? Apakah kemudian emosi kita juga sudah mulai terganggu?
06:24
Setelah kita memantau diri sendiri, kita kemudian bisa melakukan aktivitas sebagai coping, bentuk coping dari aktivitas sebelumnya. Hal ini juga bisa dilakukan pada anak-anak. Jadi kalau bisa jangan membiasakan anak untuk screen time terlalu lama atau beraktivitas online terus-menerus. Berikan aktivitas fisik yang baik untuk perkembangan fisik dan mental mereka. Mereka bisa diajak menggambar, bermain, bercerita, berolahraga, bahkan bisa memasak. Anak pun perlu diberikan informasi mengenai kegunaan teknologi serta resikonya.
07:04
Situasi saat ini mungkin penuh ketidakpastian dan memang menimbulkan kebingungan bagi kita. Tapi bagaimana cara kita menyikapi situasi yang terjadi inilah yang bisa membuat kita dan orang-orang yang kita sayangi tetap sehat baik fisik maupun mental.
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transkripsi: 00:00 GREATMIND x DISRUPTO
00:02 | RETHINKING DIGITAL
00:06 REALITA DUNIA MAYA
00:08 Hidup tanpa internet di era yang serba modern ini rasanya sulit dilakukan. Mulai dari bangun tidur hingga kembali ke tempat tidur, kita pasti bersentuhan dengan dunia maya. Kehadirannya di tengah-tengah kehidupan memang amat bermanfaat. Selain dapat mendekatkan yang jauh lewat layanan komunikasi, internet juga dapat mempercepat langkah kita memenuhi kebutuhan.
00:29 Dari transportasi, berbelanja kebutuhan sehari-hari, hingga memenuhi asupan gizi.
00:37 Sayangnya, di balik segala manfaat kemudahannya, dunia maya bisa menjebak manusia ke dalam bahaya. Terutama jika kita menyelaminya tanpa edukasi dan kesadaran yang menyeluruh.
00:48 Faktanya, menggunakan internet bukanlah tanpa risiko. Apapun yang pernah kita unggah di internet, akan selalu ada di sana, selamanya. Jejak digital selalu mengikuti kita selama dunia maya masih tetap ada. Sekalipun suatu saat kita sudah tidak lagi menggunakannya.
01:05 Belum lagi beragam masalah cyber crime, akibat kita mengunggah informasi personal di dunia maya. Mulai dari pencurian uang, cyber bullying, hingga penyalahgunaan informasi untuk merusak reputasi.
01:20 Ada pula masalah ruang gema atau echo chamber yang sering dimanfaatkan untuk urusan politik.
01:26 Informasi yang tersebar di mesin pencarin dan media sosial bisa mengurung pada ruang gema yang akhirnya mengarahkan opini kita pada tindakan yang dapat merugikan diri sendiri.
01:37 Lalu, harus bagaimana? Apakah harus berhenti menggunakan internet? Berhenti pakai smartphone atau laptop? Meningkatkan kesadaran bahwa internet bisa jadi ruang yang merugikan bisa jadi langkah pertama sehingga kita bisa selalu waspada dan melakukan pencegahan.
01:54 Contohnya, untuk membatasi informasi personal yang bisa membahayakan, kita bisa mencari nama kita di mesin pencarian, lalu menganalisa informasi apa saja yang ada di Google, Yahoo, atau mesin pencarian lainnya. Sebisa mungkin hilangkan informasi yang amat personal seperti alamat rumah atau nomor handphone. Menaruh informasi pribadi secara sengaja atau tidak di internet bisa menuntun para kriminal meretas informasi kita yang berhubungan dengan keuangan. Selain juga dapat memberikan akses untuk para hacker menggunakan konten yang kita miliki di smartphone atau laptop.
02:30 Bisa saja foto kita yang sebenarnya biasa-biasa saja diedit dan digunakan untuk hal-hal menyangkut pornografi.
02:39 Sedangkan untuk media sosial, aktifkan segala keamanan yang bisa menjaga privasi informasi. Begitu juga aplikasi komunikasi seperti WhatsApp, Line, atau Telegram, pastikan mode two-step verification telah aktif untuk mencegah para hacker masuk ke dalam aplikasi dan menyalahgunakan kontak yang dimiliki.
02:58 Ingatlah bahwa pencegahan yang kita lakukan bukan tidak membebaskan. Justru sebaliknya, dengan tetap waspada dan siaga, kita bisa membebaskan diri dari belenggu bahaya dunia maya.
03:16 THANKS FOR WATCHING
Subscribe & follow
GreatmindIndonesia
@Greatmind.id
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transkripsi: 00:00
Halo nama saya Dwikaputra dan selamat datang di Dwikas Days of Decency Day One, Decent on the Street.
00:20
Kalau kita bicara tentang jalan raya atau tentang jalanan
00:25
sepertinya nggak pernah habis e bahan perdebatan, bahan keributan, atau bahan pertikaian, mungkin
00:31
yang berawal dari jalan raya atau jalanan.
00:34
Baik dari kasus kecelakaan yang melibatkan mungkin petinggi negeri atau pesohor
00:40
dari kasus ee hak pejalan kaki yang dirampas
00:44
seperti parkiran motor di trotoar
00:48
atau perdebatan mengenai apakah boleh
00:51
pengendara motor
00:53
berteduh di bawah jembatan di saat hujan lebat
00:56
atau yang paling baru mengenai perdebatan tentang sepeda di jalan raya.
01:01
Topik yang nggak akan pernah habis dibahas
01:04
karena selalu ada saja bahasan baru dari
01:07
sepeda versus pengendara lain,
01:09
bahkan sepeda versus sepeda road bike yang berbeda dan lain sebagainya. Banyak sekali
01:15
keributan yang menurut saya jadinya enggak perlu
01:18
terjadi di jalan raya atau karena kasus yang ada yang ada di jalan raya.
01:23
Dan kalau menurut saya pribadi,
01:26
mungkin salah satu masalahnya adalah ee we often forget
01:29
bukan tentang kendaraannya,
01:32
bukan tentang mereknya,
01:34
tapi tentang
01:36
orang yang mengendarai, orang yang emm
01:39
berada di balik setir, berada di balik setang atau orang yang berjalan kaki di jalan itulah
01:44
yang menjadi sumber masalah atau menjadi sesuatu yang harus kita bisa perbaiki, gitu.
01:49
Kalau diibaratkan mungkin
01:51
sampah yang kita letakkan di peti emas sekalipun tetaplah sampah.
01:55
Dan sebaliknya intan berlian yang ditaruh di tempat sampah tetaplah intan berlian.
02:01
Gitu.
02:02
Jadi,
02:04
bukan tentang kendaraannya, mahallan siapa,
02:07
atau bukan tentang kendaraannya gedean siapa. No, it's not about that.
02:11
Tapi tentang manusianya.
02:14
Saya ambil contoh mungkin
02:17
orang yang
02:18
menerobos lampu merah di jalan raya
02:21
jam berapa pun,
02:23
kemungkinan besar akan menjadi orang yang sama
02:26
yang
02:28
parkir motornya
02:30
di trotoar
02:31
ketika dia bawa motor.
02:33
Kemungkinan dia juga adalah orang yang sama
02:36
yang akan bertingkah laku seenaknya ketika dia sedang mengendarai sepedanya di jalan raya.
02:42
Bahkan mungkin kalau dia pejalan kaki
02:45
dia adalah orang yang akan menyebrang di tempat yang tidak semestinya, buang sampah sembarangan, atau malah mungkin menabrak atau mendorong orang-orang lain yang ada di trotoar juga gitu. Kita enggak bisa
02:57
melihat
02:59
Ya lah. Kalau, karena gini, ketika kita lagi naik mobil kita akan merasa orang yang bawa motor mungkin ganggu.
03:06
Ketika kita naik motor kita akan merasa orang yang naik sepeda atau yang naik motor itu ganggu.
03:11
Ketika kita lagi jalan kaki, kita akan merasa sepeda, pemotor dan pemobil itu ganggu, gitu.
03:16
Dan
03:18
that happens.
03:20
Tapi yang harus kita lihat, yang harus kita perhatikan justru adalah orang-orangnya, bukan tentang kendaraannya gitu. Karena saya menemukan jauh lebih banyak
03:30
pengendara mobil, motor, sepeda dan pejalan kaki yang
03:34
benar, baik, dan benar dibandingkan mereka yang menjadi sumber masalah gitu. Karena kalau enggak, pasti jalanan kita jauh lebih semrawut.
03:42
Pasti jauh lebih berantakan, jauh lebih banyak keributan di tengah jalan, gitu.
03:46
Tapi, ya,
03:47
faktanya
03:49
lebih banyak yang benar, sebenarnya. Tapi kan kita fokusnya ke yang buruk pasti, gitu.
03:53
So, that's why episode pertama ini kita bahas tentang decent on the street, gitu.
03:58
Saya enggak punya solusi yang 100% berhasil, tapi ini beberapa hal yang mungkin
04:03
bisa dijadikan bahan pikiran, bahan pertimbangan.
04:06
Yang pertama,
04:08
empati.
04:09
Saya selalu mencoba untuk berpikir ketika saya sedang di jalan, baik saya naik motor, dibonceng ojek,
04:15
atau saya lagi naik mobil, atau saya bersepeda,
04:18
saya selalu berusaha berpikir bahwa setiap orang yang ada di jalanan, setiap orang yang ada di jalan raya
04:24
yang sedang berkendara
04:25
atau pejalan kaki,
04:27
mereka punya tempat untuk dituju.
04:29
Kalau enggak mereka enggak akan ada di jalan.
04:31
Mereka punya sebuah motivasi yang mengharuskan mereka berpindah dari satu tempat ke tempat lain.
04:35
Ke tempat kerja, ke tempat meeting mungkin, ketemu pacar, ketemu keluarga, pulang ke rumah dan lain sebagainya.
04:42
Itu alasan mereka ada di jalan.
04:45
Dan itu alasan kenapa saya ada di jalan.
04:48
Kalau kita tarik mundur ke sana bahwa semua orang
04:51
punya tempat yang dituju. Everybody has a place to go.
04:56
Harusnya kita bisa lebih menyamaratakan keadaan kita dengan semua orang. Saya mau sampai rumah, dia juga mau sampai rumah.
05:03
Orang itu juga mau sampai di kafe, orang itu juga mau sampai di kantor.
05:07
Dan seharusnya ketika kita berpikir seperti itu,
05:12
enggak ada alasan buat saya diperlakukan lebih istimewa daripada orang lain.
05:16
Enggak ada alasan saya berharap diperlakukan lebih istimewa daripada orang lain.
05:22
Tentunya di beberapa kasus ada pengecualian,
05:25
pasien di ambulans,
05:27
atau misalnya ee apa namanya? Ada kedaruratan misalnya polisi mengejar penjahat dan lain sebagainya.
05:32
That happens, tapi buat
05:35
kita semua yang orang biasa
05:37
harusnya kita
05:40
buang jauh-jauh privilege itu, gitu. Hanya karena mobil saya lebih mahal, atau hanya karena motor saya lebih bagus,
05:45
atau malah sebaliknya, karena mobil saya lebih butut, motor saya lebih kecil, harusnya kalian memperlakukan saya istimewa. No, that should not happen.
05:52
Itu pertama.
05:54
Dan yang kedua,
05:56
adalah
05:58
do unto, do unto others
06:00
what you hope to be done unto you, gitu.
06:03
Sesederhana
06:06
kalau saya berharap
06:08
di perempatan tanpa lampu merah, atau lampu merah yang rusak, lampu lalu lintas yang rusak,
06:12
saya akan dikasih jalan,
06:15
saya juga harus siap
06:17
untuk ngasih jalan ke orang lain.
06:19
Ketika saya berharap
06:21
di belokan,
06:22
saya memberikan
06:24
lampu sein yang cukup untuk orang di belakang saya tahu bahwa saya akan belok.
06:28
Ya, saya, makanya saya mengharapkan orang di depan saya juga akan melakukan hal yang sama.
06:33
Jadi sebelum kita berpikir untuk wah, ini orang bodoh nih, ini orang nggak ngerti apa-apa nih, gitu,
06:40
refleks juga, apakah kita sudah melakukannya? Gitu. Dan ketika kita sudah melakukannya lalu masih kena juga
06:46
think of it as bad luck.
06:50
Enggak apa-apa.
06:51
Saya punya dua pengalaman yang mungkin bisa saya ceritakan gitu ya. Yang pertama,
06:55
suatu hari hujan deras, hujan lebat, saya lagi di jalan tol, saya ambil jalur paling kiri,
07:00
saya mau belok keluar dari tol.
07:02
Ada kendaraan lain yang nerobos, saya banting kanan.
07:06
Mobil saya jeduk, gitu. Tabrakan dengan mobil lain di sebelah kanan saya.
07:10
Refleks pertama saya,
07:13
saya bukan marah, saya bukan teriak-teriak
07:16
mengeluarkan umpatan atau apa pun, enggak.
07:18
Saya buka kaca,
07:19
"Sorry, Pak, ada yang lewat".
07:21
Dengan
07:24
gestur yang memang meminta maaf.
07:26
And you know what he did?
07:28
"Jalan, Pak".
07:31
Dan
07:33
enggak perlu teriak-teriak, enggak perlu marah-marah, yang mungkin malah akan jadi membuat keributan semakin besar
07:39
gitu ya,
07:40
yang mungkin akan membuat masalah semakin ribet.
07:42
Dan yang kedua, saya kadang-kadang ee once in a while lah, gitu,
07:47
saya
07:50
ngalah sepanjang jalan.
07:52
Literally itu yang saya lakukan. Sepanjang saya nyetir, saya lagi bawa mobil,
07:56
setiap ada yang minta jalan lewat, saya kasih lewat.
08:00
Setiap ada yang mau nyalip, saya kasih nyalip.
08:03
Setiap ada
08:05
motor yang motong, saya biarin.
08:07
I let it be.
08:09
Dan di situ saya malah jadi sadar
08:12
ketika saya mau ngalah pun
08:15
orang lain ngalah juga sama saya gitu.
08:17
Makanya saya bilang, ya,
08:19
pengendara yang decent di jalan raya juga banyak, enggak sedikit, kok, gitu.
08:24
Yang belangsak juga banyak,
08:26
juga ada gitu.
08:27
Tapi
08:30
mengumpah mereka yang
08:32
kelakuannya kurang,
08:34
tidak akan menambah
08:36
jumlah orang yang kelakuannya baik.
08:38
So let's reward those who are doing their best kalau menurut saya.
08:41
Termasuk
08:44
membuat diri kita menjadi salah satu pengendara yang baik, pengguna jalan yang baik.
08:48
Jadi, Teman-teman, ee monolog saya hari ini,
08:52
saya ingin ngajak kita semua aja sih.
08:56
Semua orang bisa mengumpat
09:00
pada kedelapan.
09:02
Semua orang bisa marah
09:04
kepada hal yang buruk,
09:06
tapi jangan sampai itu menghalangi usaha kita untuk tetap melakukan hal yang baik.
09:10
Jangan sampai menghalangi usaha kita untuk tetap menjadi
09:14
pengendara yang baik, pengguna jalan yang baik.
09:17
Jangan malah
09:19
kita jadi salah satu orang yang justru terseret
09:22
dengan arus
09:23
dan jadi pengguna jalan yang buruk.
09:25
Demikian dari saya,
09:27
sampai ketemu di episode selanjutnya,
09:29
di Dwikas Days of Decency.
09:32
Bye!
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transkripsi: 0:00 Halo semuanya, nama saya Dwikaputra dan selamat datang di Dwikas Days of Decency, day two, decent in the family.
0:20 Untuk menggambarkan tentang keluarga sepertinya kita enggak akan pernah kehabisan kata-kata mutiara atau pepatah tentang keluarga, mulai dari harta yang paling berharga adalah keluarga, blood is thicker than water untuk menggambarkan hubungan darah memang lebih kental daripada pertemanan. Atau bahkan ee family is not chosen itâ€™s given. Ya kita terlahir ke dalam sebuah keluarga, kita tidak memilih sebuah keluarga.
0:49 Kalau di episode sebelumnya saya membahas tentang banyaknya perdebatan, pertikaian, diskusi dan diskursus ee mengenai jalan raya atau jalanan, kali ini pun saya mengambil topik yang tidak kalah ramainya diperbincangkan. Banyak sekali perbincangan mengenai keluarga, mengenai kehidupan berkeluarga, dan mengenai tingkah laku kita saat kita menjadi anggota keluarga. Perbincangan ini enggak cuma terjadi di sosial media tapi juga di dunia nyata. Kapan sih kita boleh bertanya tentang satu hal kepada anggota keluarga kita dan kapankah enggak boleh misalkan, atau apa sih pertanyaan yang boleh kita tanyakan atau tidak boleh, atau apa sih nasehat yang boleh kita sampaikan dan apa yang tidak boleh dan lain sebagainya kepada anggota keluarga atau kepada orang lain tentang cara mereka berposisi dalam keluarga.
1:39 Contoh, ee salah satu yang banyak, banyak dibahas mengenai sandwich generation. Mengenai generasi yang harus mempersiapkan keluarganya sendiri, sambil tetap mengurus, menjaga dan merawat orang tua.
1:56 Sebetulnya bentuk diskursusnya bisa lebih sehat bisa lebih menyenangkan ketika kita berhenti menggunakan satu kata di sana, yaitu "harus". Ibu saya meninggal 2 tahun yang lalu di tahun 2019 dan karena sakit dan sebelum kepergiannya, saya dan kakak dan keluarga-keluarga yang lain turut andil dalam merawat beliau.
2:21 Saya yakin setiap dari kami tidak pernah terpikirkan bahwa ini adalah suatu beban, tidak pernah terpikirkan bahwa ini adalah suatu kewajiban yang memberatkan, tidak pernah terpikirkan bahwa ini adalah sesuatu yang jika saya punya pilihan tidak mau saya lakukan. Jika saya punya pilihan, saya maunya beliau tidak sakit. Tapi itu bukan pilihan saya. Thatâ€™s not my choice to make. Pilihan yang saya buat dan saya ambil secara sadar adalah saya memilih untuk menjaga dan merawat beliau bersama dengan keluarga saya yang lain.
2:54 And itâ€™s pretty much what I wanna say about family. Kita memang terlahir ke sebuah keluarga tanpa pilihan tapi tindakan yang kita ambil sebagai anggota keluarga, sebagai bagian dari sebuah keluarga, semuanya merupakan pilihan.
3:08 Dan sebagaimana setiap pilihan ada konsekuensinya.
3:15 Dan ketika kita berbicara mengenai unsolicited advices atau unnecessary questions, pertanyaan-pertanyaan atau nasehat-nasehat yang tidak perlu atau tidak diminta, saya rasa begitu banyak emm yang sering kita dengar, jadi becandaan di mana-mana. Malas nih ngumpul keluarga, pasti pertanyaannya kapan kawin, kapan punya anak, habis punya anak, kapan punya anak kedua, habis itu anaknya udah bisa ngapain, habis itu anaknya kuliah di mana, habis itu anaknya kapan kawin. Ya it seems like that, itâ€™s just a never ending series of questions, unnecessary questions and advices gitu.
4:03 Which, saya juga mengaku dosa di sini. Saya salah satu orang yang suka menjawab pertanyaan-pertanyaan tersebut dengan savage kalau istilah anak-anak sekarang. Kadang-kadang saya membalas dengan apa ya komentar-komentar yang snarky, komentar-komentar yang nyolot gitu ya. Dan kadang-kadang juga, beberapa kali saya tidak menunjukkan ketidaksukaan saya. Saya sangat menunjukkan ketidaksukaan saya dan ya jadinya berantem lah suatu saat.
4:36 Karena apa? Karena menurut saya ya mereka tidak berlaku pantas sebagai seorang anggota keluarga buat saya gitu. Menjadi anggota keluarga, menjadi saudara, menjadi kerabat tidak seharusnya memberikan kita privilege untuk bisa menghapus norma-norma sosial yang berlaku. Hanya karena saya keluarga, tidak berarti saya bebas meminta apa saja kepada anggota keluarga saya yang lain. Yaiyalah kan sama-sama keluarga. No, no, no thatâ€™s not the way it goes. Respect is earned. Itâ€™s not given. Mereka keluarga saya, orang-orang adalah keluarga saya, tapi saya akan tetap merespek mereka sesuai dengan kelakuan mereka.
5:23 Bukan dengan siapa mereka, bukan karena mereka paman saya, bukan karena mereka tante saya, bukan karena mereka kakak saya bahkan. Jika saya merasa mereka melakukan kesalahan, saya akan bertindak selayaknya. Yang menjadi pembeda utama buat saya ketika membahas keluarga dan bukan keluarga mungkin adalah sejauh mana saya bisa peduli. Kalau saya ngelihat di jalan, ada orang yang buang sampah sembarangan, orang yang tidak saya kenal, mungkin di kepala saya saya penginnya saya ambil itu sampah, saya lemparin ke muka mereka mungkin. Kalau keluarga saya melakukan, I will do the same. Tapi saya akan care satu langkah lebih jauh, saya akan kasih tahu kenapa sebaiknya itu tidak mereka lakukan. Karena saya pengin mereka jadi orang yang lebih baik. Mungkin cuma sejauh itu, perbedaan utama buat saya mengenai ee family dan non family gitu.
6:21 Tapi keluarga tidak memberikan kita kewajiban. Keluarga tidak seharusnya memberikan kita beban, keluarga tidak seharusnya menjadi beban kita, menjadi beban pikiran atau menjadi beban tindakan. Enggak. Hanya karena mereka keluarga kita, hanya karena kita memiliki keluarga, ee anggota keluarga tertentu tidak berarti mereka punya pass. Tidak berarti mereka punya oh ya udahlah sama keluarga sendiri. Nah, bertindak dan bertingkah laku decent di keluarga adalah juga dengan bertingkah laku decent sebagaimana kepada orang lain dan tingkah laku yang decent, yang layak tersebutlah yang akan membuat orang merespek kita, orang mau membantu kita dengan tulus gitu. Tidak merasa terbebani hanya karena kita keluarganya.
7:10 Saya maunya kalau misalkan saya butuh pertolongan suatu hari, keluarga saya membantu, ya karena they see me as a human being. They see me as a family member that deserves to be helped. Bukan hanya semata-mata karena saya adalah anggota keluarga.
7:26 Sekarang, apalagi sekarang saya berada di umur yang generasi yang sudah lebih tepatnya menurut norma-norma sosial yang berlaku, sudah siap membangun keluarganya sendiri. And I pray to God, ah saya enggak akan pernah jadi anggota keluarga yang saya benci saat saya kecil, saya enggak akan pernah jadi orang yang saya tidak sukai. Saya berdoa supaya saya tidak menjadi anggota keluarga yang tidak disukai oleh generasi selanjutnya atau oleh generasi saya sendiri. Saya berdoa supaya saya tidak menjadi anggota keluarga yang tidak diundang dalam grup whatsapp keluarga karena tidak ada yang menyukai. Saya berharap sekali saya adalah anggota keluarga yang menjadi orang pertama yang ingin dikabari pada saat ada kejadian yang menyenangkan maupun tidak menyenangkan tentang keluarga yang lain.
8:13 Dan bertingkah laku decent kembali kepada empati bahwa setiap manusia, setiap anggota keluarga, mereka punya keluarganya sendiri, mereka punya bebannya sendiri, mereka punya kesulitannya sendiri, mereka punya kebutuhannya sendiri dan kita berlaku sebagai sesama manusia yang kalau kita mau membantu, bantulah dengan tulus. Kalau kita mau menasehati, pastikan bahwa itu memang nasehat yang mereka butuhkan dan mereka minta. Di luar itu ya perlakukanlah mereka sama seperti teman-teman kita yang lain.
8:51 Dan sebelum omongan saya dari tadi mungkin ee bisa jadi melukai satu dua atau lebih daripada kalian yang sedang mendengarkan, tidak ada yang salah dalam pilihan kita menempatkan diri sebagai bagian untuk anggota keluarga. Ini adalah apa yang saya observasi dan apa yang saya lihat dan apa yang saya jalankan. Jika kalian bisa belajar dari poin-poin ini, jika kalian bisa relate dengan poin-poin ini thatâ€™s good, at least I know Iâ€™m not alone. Tapi jika kalian juga tidak setuju atau ada poin-poin yang tidak kalian sepakati dengan apa yang saya katakan, Iâ€™m not gonna tell you how to live your life. Setiap orang punya perbedaan, setiap orang punya keadaan yang berbeda dan saya tidak akan men-judge Anda karena itu.
9:45 Well selama kita masih punya keluarga cherish them, ee jaga hubungan baik dengan keluarga sebisa mungkin dan be a decent family member.
9:58 Demikian dari saya sampai ketemu di Dwikas Days of Decency episode selanjutnya, sampai jumpa.
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transkripsi: 0:00 Halo nama saya Dwikaputra dan kalian sedang menyaksikan Dwikas Days of Decency Decency in The Workplace
0:20 Bicara mengenai decency atau kelayakan atau kepantasan di tempat kerja, mungkin khusus untuk konten yang kali ini saya tidak akan membahas hal-hal yang obvious. Maksudnya, saya tidak akan membahas mengenai hal-hal yang memang sudah tercatat di peraturan hukum positif atau sudah tercatat di peraturan perusahaan, kebanyakan perusahaan, atau mungkin yang memang sudah memiliki norma-norma moral sendiri.
0:48 Saya akan membahas khusus mengenai kepantasan terutama terhadap perusahaan, terhadap rekan sekerja dan terhadap pekerjaan dan tanggung jawab yang kita emban. Menjadi layak di tempat kerja tentunya tidak lepas dari menjadi layak dengan sesama teman-teman, sesama rekan kerja, kolega, atasan maupun bawahan. Dan ketika kita bicara tentang kepantasan, yang sekali lagi harus kita ingat adalah kita berhadapan dengan manusia.
1:14 Empati tetap menjadi satu bahan atau ingredients yang tidak bisa lepas dari kehidupan bekerja sehari-hari. Terlebih di masa seperti sekarang, di saat masih ada yang WFH atau work from home atau mungkin ee work from office ya, ee yang sebelumnya kita sebut sebagai work aja gitu sebetulnya. Dan secara bergantian gitu ya, atau bahkan sudah ada yang full bekerja dari kantor.
1:40 Menjadi pantas atau decent berarti kita memikirkan akibat dari tindakan kita terhadap teman-teman kerja kita, terhadap kantor tempat kita bekerja dan juga terhadap ee atasan atau bawahan kita dan terhadap pekerjaan yang kita lakukan. Sesederhana dari ketepatan waktu. Apakah kita sudah berhasil menjaga ketepatan waktu kita terhadap perjanjian yang sudah dibuat. Terhadap janji meeting yang dibuat, terhadap emm komitmen-komitmen yang sudah terlebih dahulu dibuat, misalnya jam berapa harus selesai, jam berapa harus dikirim, dan lain sebagainya. Karena mungkin yang sering tidak kita sadari adalah efeknya bisa sampai berefek domino. Keterlambatan kita dalam masuk ke sebuah meeting dapat menyebabkan meeting-nya terlambat selesai. Meeting yang terlambat selesai bisa membuat meeting berikutnya semakin terlambat dan seterusnya dan seterusnya gitu.
2:38 Dan ketika kita bicara mengenai ketepatan waktu, setiap orang memiliki lini masanya masing-masing. Ada sebuah aturan atau ada sebuah setting yang sudah mereka buat terhadap waktu mereka di hari tersebut. Menjadi layak dan pantas, menjadi decent. Salah satunya adalah bagaimana kita bisa menghormati dan menghargai lini masa yang sudah dibuat oleh orang lain.
3:00 Dengan berbagai pertimbangan, dengan berbagai kelebihan dan kekurangan. Terutama jika sudah kita patuhi bersama atau sudah kita sepakati bersama sebagai sebuah komitmen. Selain itu, mengenai kepantasan di tempat kerja juga sering kali tidak lepas dari workload atau beban pekerjaan. Tentunya sebagai ee atasan atau sebagai bawahan, workload menjadi sebuah hal yang sering dijadikan alasan.
3:28 Alasan apa? Mungkin alasan ee keributan mungkin, perdebatan, argumen, atau mungkin hanya alasan untuk membicarakan di belakang. Akan tetapi sebetulnya workload atau beban pekerjaan ini adalah sesuatu yang datang sebagai tanggung jawab dan sebagai konsekuensi dari jabatan atau posisi di kantor. Tentu saja pada saat ada transfer atau perpindahan workload tersebut pun tanggung jawab itu tetap harus dijalankan. Maksudnya gimana?
4:00 Sebagai seorang bawahan, ketika memang menerima ee workload yang berlebihan misalnya, sehingga tidak mampu dikerjakan, juga menjadi sebuah ee hal yang wajar, harusnya diwajarkan untuk dapat berbicara dengan atasannya bahwa ini memang sesuatu yang tidak bisa saya selesaikan dengan maksimal. Dan tugas dari seorang atasan pun pertama tentu saja sebetulnya adalah mengenali betul bawahan-bawahannya, mengenali betul anggota timnya sehingga mengetahui kapasitas masing-masing dan apakah mereka masih memiliki kemampuan untuk diberikan pekerjaan berikutnya misalnya. Tapi jikalaupun misalnya silap dan sudah terlanjur memberikan sesuatu yang berlebihan, harus bisa menerima masukan dari bawahannya bahwa ada kemungkinan hasilnya tidak maksimal karena sudah over capacity dan bisa jadi efeknya adalah harus siap untuk melakukan pendampingan atau penyertaan. Dan ini adalah sebuah common sense. Ini adalah sebuah decency yang ee kepantasan yang sebenarnya akan membuat teman-teman yang lagi dengar ini mungkin mikir ya iyalah masa masa mikirnya enggak gitu sih gitu.
5:04 Tapi sejujurnya sering kali saya temukan terjadi dari curhatan-curhatan teman yang bekerja maupun dari pengalaman-pengalaman saya bekerja sebelumnya dan lain sebagainya, saya melihat betul bagaimana hal itu terjadi dan bisa dibilang mungkin itu salah satu faktor terbesar sebuah tempat kerja menjadi tempat kerja yang tidak menyenangkan.
5:23 Dan ketika kita bicara relasi atasan dengan bawahan atau relasi ee pemimpin dengan ee anggota tim, ada satu hal yang mungkin menentukan salah satu faktor yang cukup menentukan kelayakan dari sebuah tempat kerja, yaitu safe space atau ruang aman.
5:40 Seaman dan senyaman apakah atasan dan bawahan dapat berkomunikasi? Sejauhkah sebagai bawahan dapat menyampaikan keluhan atau masukan kepada atasan dan bagaimana caranya atasan dapat merespon. Ketika keamanan dan kenyamanan tersebut sudah tidak terpenuhi, sebuah tempat kerja sepertinya tidak bisa lagi disebut sebagai tempat kerja yang layak.
6:07 Karena setiap hari kita akan selalu bertemu dengan orang-orang yang sama. Setiap hari kita selalu akan berinteraksi dengan orang-orang yang juga sama, ya bahkan tempat kerja yang ganti-ganti karyawan setiap hari pun pasti akan bertemu dengan sebagian besar orang yang sama lah gitu. Dan ketika tidak ada interaksi yang aman, tidak dirasa sebagai sebuah tempat yang nyaman dan aman untuk berinteraksi, tentunya sudah kehilangan privilege-nya untuk disebut sebagai sebuah tempat kerja yang layak.
6:39 Dan mungkin hal terakhir yang saya ingin tekankan kembali gitu mengenai kepantasan di tempat kerja sama seperti ee episode the days of decency sebelumnya mengenai decent di jalan raya gitu, try to think about kalian mau enggak di posisi itu? Berempati itu kan tentang bagaimana kita menempatkan diri kita di posisi orang lain, how we put ourselves in somebody elseâ€™s shoes. Semua atasan harusnya pernah jadi bawahan ya, mungkin kecuali beberapa circumstances tertentu lah gitu. Dan seharusnya
7:13 ketika kita mengalami perlakuan yang tidak menyenangkan di saat kita menjadi ee bawahan, ketika kita menjadi atasan, mentalitasnya bukanlah mentalitas balas dendam, tapi mentalitasnya adalah mentalitas restoratif yang memperbaiki bahwa seharusnya perlakuan yang saya terima sebelumnya tidak saya lakukan kepada generasi berikutnya.
7:36 Mungkin itu saja dari saya sebagai bahan perenungan bersama. Saya Dwikaputra sampai jumpa di Dwikas Days of Decency episode berikutnya. Thank you.
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transkripsi: 00:00
Halo, nama saya Dwika Putra. Selamat datang di Dwika's Days of Decency, Decent on Social Media.
00:21
Berbicara mengenai sosial media atau media sosial, sepertinya enggak akan ada habisnya. Setiap hari, mungkin ada saja kasus-kasus terbaru, keributan-keributan terbaru yang berasal dari sosial media atau menemukan keramaiannya atau menemukan keriuhannya dari sosial media. Sepertinya sosial media sekarang bahkan sudah menjadi salah satu sumber yang tidak bisa terlepas dari kehidupan kita sehari-hari. Sumber apa? Sumber informasi, sumber pengetahuan, sumber kenalan baru mungkin, bahkan ya sumber keributan.
00:59
Sepertinya menjadi suatu hal yang sangat layak untuk kita perbincangkan. Bagaimana sih kita bertingkah laku, sebagai manusia yang layak atau decent, manusia yang pantas di sosial media? Mungkin pertama saya akan memulai dengan, kita harus mengetahui dahulu bahwa sosial media itu kita harus tahu dan sadari betul. Sosial media ini hanyalah sebuah alat, hanyalah sebuah media, hanyalah sebuah medium. Dan sosial media ini sebagai sebuah medium tentunya punya objektif, punya tujuan dan punya karakteristiknya masing-masing. At least kita punya beberapa major player seperti Facebook, Twitter, Instagram. Mungkin ada beberapa yang, eh, baru, seperti Clubhouse misalnya. Cara orang berinteraksi, berperilaku, dan berkontem di masing-masing media ini berbeda.
01:49
Dan kita sebagai seorang pengguna, hampir pasti akan menemukan satu tempat yang kita merasa lebih nyaman berada di dalamnya, dibandingkan yang lain. Berdasarkan karakteristiknya, berdasarkan orang-orang yang mem-follow dan merespon kita di sana, dan lain sebagainya. Menurut saya, menurut saya pribadi, sulit untuk menjaga level kenyamanan yang sama di semua platform. Akan tetapi, apa yang kita tampilkan di sosial media adalah sepenuhnya pilihan kita.
02:23
Apa yang kita tampilkan di sosial media adalah sepenuhnya pilihan kita. Maka, untuk menjadi decent di sosial media, sebetulnya bisa berawal dari menjadi orang yang decent dalam pemikiran, bertutur, dan berperilaku.
02:37
Menjadi decent tidak berarti kita harus ngomong selalu dengan bahasa yang, eh, ejaan yang disempurnakan, dengan tanda baca yang semuanya bagus, eh, tanpa ada kata-kata kasar atau umpatan misalnya. Tidak, tidak selalu seperti itu artinya, gitu. Menjadi decent di sosial media adalah kita tahu caranya menempatkan diri kita di masing-masing tempat.
02:59
Dan menempatkan diri kita bukan hanya sebagai satu arah saja. Bukan hanya ketika kita berpikir, "Ini platform gue, ini sosmed gue, suka-suka gue", tapi pada saat ada orang lain yang melakukan itu, kita bisa tidak terima. Enggak seperti itu, karena di sosial media kita bersosialisasi, namanya saja sosial, sosial media. Dan sosial, sesuatu yang bersifat sosial itu dua arah.
03:30
Kita bisa menjadi kreator, kita bisa menjadi konsumen, produsen, dan konsumen. Dan keti, apa yang kita lakukan ketika kita menjadi produsen, ya harusnya kita juga assume orang lain mungkin akan melakukan hal yang sama. Maksudnya gimana? Jadi kalau misalnya saya nge-post selfie terus-menerus gitu, dengan, eh, eh, berbagai quote misalnya atau motivasilah atau sebagainya seringlah kita temukan di media sosial. Ya jangan protes saat ada orang lain yang melakukan hal yang sama, gitu. Atau ketika kita mela, me, ngelontarkan sebuah opini di media sosial dan kita berharap semua komentarnya itu baik, semua komentarnya itu positif, dan mendukung, ya berarti mungkin pada saat ada orang lain melemparkan opininya di media sosial, apakah kita siap untuk be kind or be silent?
04:23
If you have nothing good to say, say nothing. Kan katanya seperti itu. Ada satu, apa ya? Mungkin bisa dibilang, eh, gambar atau satu visual yang, eh, lumayan nempel di kepala saya gitu, ketika bicara tentang media sosial itu adalah think before you post, kan. T H I N K. Is it true, is it helpful, is it inspiring, is it necessary, is it kind? Ya sebenarnya ini enggak harus di media sosial aja sih. Di komunikasi sehari-hari pun seperti ini, gitu. Jadi ya jangan nyebar berita yang bohong. Ah, kalau misalnya sesuatu ini tidak menginspirasi juga mungkin yang enggak perlu di-post gitu ya. Hak, itu helpful ya, kalau misalnya ini tidak memberikan value apa-apa buat orang, ya mungkin bisa pikir dua kali untuk di-post gitu. Kemudian I, inspiring, kalau ini, eh, memberikan inspirasi buat orang, ada alasan buat kita post. Kalau ini perlu diketahui orang, misalnya ada peraturan baru atau misalnya ada sebuah kejadian yang, eh, membahayakan semua orang harus tahu, itu kita bisa taruh di, eh, kotak yang necessary dan kalau ini hanya menyebarkan kebaikan pun, kita bisa taruh itu di kotak kind. Kalau 5-5-nya tidak terpenuhi, coba pikir dua kalilah apakah pak, eh, itu sesuatu yang layak kita post, gitu.
05:40
Saya pun berusaha betul untuk bisa me, mengeluarkan hanya berdasarkan 5 kotak tadi. Ya tapi sebagai manusia, khilafannya masih ada. Lagi-lagi yang penting kita menyadari bahwa semua tindakan ada konsekuensinya. Dan selama kita bisa berpikir untuk lagi-lagi keyword-nya adalah empati gitu ya. Ketika kita bisa kembali berempati bahwa saya enggak mau diginiin orang, ya saya jangan giniin orang. Hal yang sama berlaku di media sosial. Kehidupan bermedia sosial kita akan jadi jauh lebih mudah ketika kita bisa mulai berpikir bahwa di balik profil-profil picture yang cuma segede kuku itu, itu ada manusia beneran di belakangnya. Terlepas dari profil picture-nya apapun. Itu ada manusia di belakangnya dengan darah dan daging yang sama, dengan perasaan dan pikiran yang sama, dengan kapasitasnya masing-masing, tapi semuanya punya kemungkinan untuk dapat terluka, tersakiti, marah, sedih, takut, dan sebagainya. Ketika kita mulai berpikir seperti itu bermedia sosial akan jadi jauh lebih sederhana sebetulnya. Kita juga harus bisa memilah-milah apa dan siapa yang layak kita komentari atau kita respon. Tidak semua hal yang dibicarakan di media sosial, tidak semua orang yang trending di media sosial, harus kita komentari, harus kita beri opini, harus kita sanggah atau kita argue, kita adu argumen, tidak harus.
07:09
"Dwika, kalau seperti itu, apakah artinya saya lebih baik tidak bermedia sosial?". Bukan begitu, tapi bagaimana kita bisa menempatkan posisi kita di media sosial, menjadi orang yang layak dan pantas itu saja. "Apakah berarti saya enggak boleh beropini?". Boleh, tapi pertimbangkan juga bahwa opini kamu bisa direspon dan bisa dikomentari oleh semua orang yang bisa melihatnya. Makanya tadi saya bilang, masing-masing platform punya, eh, mungkin level kedewasaan, mungkin punya level kenyamanan atau ruang amannya yang berbeda-beda. Misalkan Facebook, eh, mungkin kita hanya dengan teman-teman sendiri yang kita add satu per satu, orang-orang yang mungkin kita kenal. Instagram dan Twitter mungkin lebih terbuka ke semua orang, terutama kalau kita, eh, bukan lock account atau private account.
08:00
YouTube apalagi lebih tersebar lagi ke semua orang gitu dan lain sebagainya. Kita harus bisa menyadari, langkah pertama dari menjadi decent adalah kita menyadari bahwa yang kita post ini sampai bukan hanya ke tembok di depan saya. Saya nge-post ke handphone bukan berarti akan disimpan di handphone ini, ini handphone bukan diary, tapi akan ada orang yang membacanya, entah mungkin di belahan dunia mana dan mereka akan mempunyai sebuah perasaan terhadap apa yang kita sampaikan. Sangat sedikit sekali opini yang bisa menyebabkan kenetralan. "Oh, dia berkata sesuatu, saya netral. Saya tidak, saya tidak setuju maupun tidak setuju, gitu".
08:39
Bahkan sesuatu yang sangat sederhana seperti, "Halo, hari ini indah ya", saya akan menyetujui bahwa hari ini indah atau saya akan menolak lema tersebut. Saya bisa bilang, "Enggak, harinya mendung kok kok bisa bilang indah sih". Jadi, pasti ada perasaan tersebut. Perbedaannya adalah, sosial media memungkinkan kita untuk menentukan kita mau sampaikan itu atau tidak. Kita harus ketik dulu, mungkin kita pilih foto, kita pilih apa, kita klik reply. Kita harus seperti itu loh sebenarnya teman-teman.
09:10
Dan kita punya waktu yang cukup untuk menentukan dan berpikir apakah kita betul mau post ini atau reply ini atau komen ini. Dan mungkin satu lagi mengenai menjadi decent di sosial media, ini adalah satu tes yang saya lakukan sendiri setiap kali saya mau nge-post di sosial media. Berani enggak saya mengatakan apa yang saya post di sosial media ini di depan orang? Di depan orang yang jaraknya se-tangan dari saya? Yang artinya, di level yang paling ekstrem, ketika saya menyampaikan sesuatu dan, ada orang yang bisa baca saya ini tidak suka dengan opini saya, saya bisa dipukul dengan sangat cepat dan saya enggak bisa menghindar. Berani enggak saya ngomong gitu di depan mereka? Misalnya saya reply ke seseorang, at least saya reply ke A. A ini misalnya teman saya, berani enggak saya reply kayak gini di depan dia? Kalau saya berani, ya enggak apa-apa berarti saya post di sosial media karena saya siap dengan konsekuensinya. "Kalau saya, Mas kalau misalnya kita yang nge-post gimana, Wik?". Ya kalau kita yang nge-post, audience saya, follower-follower saya yang bisa baca ini, mereka dulu. Berani enggak saya ngomong di depan mereka? Apa yang mau saya sampaikan? Menentukan berani atau enggaknya gimana? Ya kita yang paling ngerti kita yang paling tahu kita bermedia sosial, followers kita seperti apa. Followers-nya followers kita seperti apa, mungkin kalau udah di-repost-repost nanti kelihatannya, dari merekannya kelihatan happy, kemudian followers-nya mereka enggak happy, dan lain sebagainya, kita yang paling tahulah sebetulnya. Dan juga bagaimana kita, eh, eh, apa ya? Menyampaikan sesuatu, bagaimana kita membangun personal kita juga di sosial media, dan lain sebagainya itu akan berefek panjang. Jadi apakah saya menyarankan untuk menutup akun sosial media? Sekali lagi tidak, tapi harus diingat bahwa apa yang kita sampaikan di media sosial ini adalah apa yang kita sampaikan kepada sesama manusia juga. Hanya saja medium atau alat yang digunakan berbeda. Kalau tadinya kita harus bertatap muka langsung, sekarang bisa lewat media sosial, lewat ketikan, lewat suara, lewat gambar, lewat video seperti yang saya lakukan sekarang. Jadi, untuk menjadi orang yang layak dan pantas di media sosial, cukup dengan mengingat, mengingat apa? Mengingat bahwa semua orang yang kita temui di media sosial adalah orang-orang yang juga bisa kita temui di dunia nyata. Di balik profil picture segede kuku tadi yang saya bilang, ada manusia. Kalipun profil picture-nya gambar orang lain, gambar artis, gambar kartun, anime, tapi ketika kita pencet tombol send tersebut, ada orang-orang asli yang membacanya, ada orang-orang asli yang menikmatinya dan mengkonten, mengkonsumsinya, itu yang harus kita pikirkan.
12:03
Demikian dari saya. Terima kasih sudah mendengarkan Dwika's Days of Decency, Decent on Social Media. Sampai jumpa di episode-episode selanjutnya. Bye.

judul kursus: Dear, Aku Yang Dulu: Berat Yang Membumi
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:00
[MUSIC]
00:09
Kamu udah lama putus, tapi dia masih selalu jadi aktor utama di ceritamu. Lalu kamu berupaya sangat berat untuk menjadi yang paling populer di antara teman-temanmu. Tapi susah, karena kamu udah nggak dekat lagi sama mereka.
00:29
Kamu ngeluh terus tentang pekerjaanmu yang kamu anggap tidak memberikan manfaat untuk masyarakat.
00:38
Saat memajang dirimu di sosial media, kamu mencoba membuktikan bahwa setiap aksimu itu sangat heroik dan penuh pertimbangan.
00:47
Tapi di post lain, kamu mau terlihat effortless, tanpa konflik, santai, padahal kamu butuh 20 menit, 60 menit, atau bahkan 2 jam untuk memikirkan foto dan caption yang sempurna.
01:02
Lalu kamu bertanya, "Ah jadi apa sih yang aku cari? Romantisme, heroisme, uang, pengakuan, pujian, semuanya."
01:13
Hal-hal ini, beban ini yang membuat pikiranmu jadi lumpuh dan terpuruk.
01:19
Dalam buku "The Unbearable Lightness of Being", Milan Kundera membahas mengenai beban ini.
01:26
Beban yang timbul akibat kita menjadikan sebuah ingatan, pengalaman, orang, atau barang sebagai sesuatu yang berbobot berat dalam hidup, "heaviness".
01:39
Menyadur Kundera, semakin berat bobot ini, semakin kita membumi, semakin kita hidup, lengkap dengan seluruh penderitaan dan luka yang dibawanya.
01:51
Sebaliknya, jika kita menjalani hanya karena keindahan belaka, tanpa ikatan, tanpa dedikasi, tanpa bobot atau makna, apa yang sebenarnya kita jalani?
02:04
Hidup yang berat, yang menghancurkan kita, atau hidup tanpa makna yang seperti tidak hidup sama sekali?
02:12
I know, sometimes life can be a cruel joke.
02:16
Lalu bagaimana kalau kita anggap semuanya remeh, tidak signifikan, enteng, "lightness"?
02:24
Contoh, dalam cerita Romeo and Juliet, bisa nggak kita bayangkan kalau Juliet bergumam, "Ah, udahlah. Cari pacar lain aja, nggak usah Romeo. Malas ribut sama orang tua."
02:38
Akankah kisah mereka tetap menjadi legenda yang diceritakan turun-temurun?
02:44
I don't think so.
02:45
Tapi kalau untuk kamu, apakah kamu bisa membayar cinta dengan hidup seperti cerita mereka?
02:53
Aku mengerti bahwa sebenarnya kamu tidak mau mengorbankan kebebasan atau ketenanganmu untuk menjalani hal-hal yang besar, mulia, yang mungkin akan membebani.
03:07
Tapi di lain sisi, kalau kamu membenarkan pikiran ini, kamu akan merasa hidupmu tidak punya arti. Tapi sebenarnya siapa yang berbicara seperti ini selain dirimu sendiri?
03:18
Mungkin kita coba akui, misalnya, dari 5 hal hanya satu yang kita perbolehkan untuk memiliki bobot yang sangat berat.
03:28
Karena sesungguhnya yang berbobot-bobot itu hanya sedikit.
03:34
Meskipun bukan berarti kita harus menganggap remeh sisanya.
03:38
Bingung?
03:39
Well, sejujurnya, aku yakin kamu pasti sudah tahu dan bisa memisahkan itu.
03:46
Karena selama ini aku sering mendengarmu berucap, "Aku udah nggak sanggup lagi."
03:53
Jadi kalau lain kali perkataan itu muncul, dengarkan dan pikirkan responnya.
04:00
Mana satu yang bisa kamu respon dengan "ayo, kamu bisa! This is worth fighting for."?
04:08
Dan mana 4 yang bisa kamu respon dengan "ah, ya sudahlah."?
04:14
Momen-momen "ah, ya sudahlah", apa yang kamu alami, yang akhirnya membuat kamu damai, coba tulis di kolom komentar.
04:22
Nama saya Lalitia Apsari. Terima kasih sudah menonton video ini. Sampai jumpa di episode berikutnya.
[MUSIC]

judul kursus: Perform at Work 5 - Winning Attitude - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Winning Attitude
lesson: Apa itu Winning Attitude?
transkripsi: Yes. Good morning. Good morning. Good morning. Kembali bersama dengan saya, Eloy Zalukhu dalam program Perform at Work with TML. Perform at Work with TML. Ayo kita ingat-ingat. Bapak Ibu sahabat 10X Warriors Leaders. Kita sudah belajar sama-sama empat kursus loh sudah. Yang pertama. Ayo siapa yang ingat? Work engagement. Yang kedua, self identity. Yang ketiga, the why of work. Dan yang keempat growth mindset. Nah, sekarang kita masuk oh, apa ini? Yes. Winning attitude. Winning attitude. Winning attitude. Apa itu? Well masih ingat lingkaran yang kita bahas di kursus sebelumnya bahwa informasi referensi memengaruhi mindset atau belief system Anda. Dan mindset atau belief system memengaruhi attitude. What is attitude? Itu adalah respon. Respon itu apa? Well. Bagaimana Anda menanggapi merespon kejadian yang pernah terjadi atau sedang terjadi. Ada seorang pemikir ya seorang motivator seorang penulis yang sangat terkenal namanya Zig Ziglar. Beliau mengatakan begini. Sikap Anda bukan bakat Anda yang menentukan tinggi atau besarnya keberhasilan Anda. Sikap Anda bukan bakat Anda yang menentukan tinggi atau besarnya keberhasilan Anda. Loh bukannya Coach Eloy pernah berbicara tentang potential, tentang talent tentang strength. Itu kan bakat. Masa dikatakan bahwa bakat tidak penting? Eh penting banget. Makanya kita bahas di dalam kursus ini. Namun, bakat yang besar jika tidak didukung dengan attitude yang baik, winning attitude, positive attitude, maka bakat itu menjadi tidak berguna. Kita ambil contoh ya. Em kisah karpet kotor dan Ibu dengan empat anak laki-laki dan seorang bernama Virginia Satir. Wah ada seorang Ibu ya kan yang senang banget dengan kebersihan rumahnya. Dan dia punya empat orang anak laki-laki. Setiap kali anak laki-laki itu pulang dari sekolah ya kan dengan sepatu mereka di atas karpet sang Ibu wah, kotor nih tuh karpet. Dan setiap kali itu terjadi si Ibu ini menjadi marah menjadi emosi pada anak-anaknya. Dan suatu hari dia sadar, ini enggak boleh diteruskan. Maka dia bertemu dengan Virginia Satir seorang psikolog ternama. Dan Virginia Satir mengatakan begini. Ibu silakan pejamkan mata. Ibu ini memejamkan mata. Lalu Virginia Satir mengatakan coba bayangkan karpet di rumah Anda benar-benar bersih. Tidak ada suara anak-anak di rumah. Sepi. Dan itu terjadi selama berhari-hari. Karpet Anda bersih. Tidak ada anak-anak. Anda tinggal sendirian. Dan tiba-tiba Ibu ini bangun dan no no no no kenapa sepi? Kenapa enggak ada anak-anak saya? Mana anak-anak saya? Virginia Satir mengatakan begini. Ibu karpet yang kotor menandakan anak-anak yang engkau sayangi ada di rumah. Jadi situasi tidak berubah. Yang berubah apaannya? Bingkai berpikirnya. Itulah bagian dari attitude. Sehingga jika kita melihat dengan bingkai yang berbeda dengan sudut pandang yang tepat, hal yang tampak negatif dapat menjadi sesuatu yang positif.

judul kursus: Perform at Work 5 - Winning Attitude - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Positive Attitude
lesson: Sikap Anda Hari Ini Menentukan Anda Sukses di Hari Esok
transkripsi: Sekarang, pikirkan. Kejadian apa di kantor? Situasi apa di rumah? Bagaimana kondisi dalam perjalanan rumah kantor dan rumah yang sekarang ini bisa membuat Ibu Bapak sahabat menjadi emosi. Menjadi sedih menjadi letoy. Pikirkan itu dan bingkai ulang. Nah, positive attitude bisa disimpulkan juga dengan tanpa sikap yang baik. Tidak akan mungkin ada hasil yang baik. Kenyataannya, aset paling berharga yang dapat Anda miliki adalah sikap positif. Intinya adalah sikap Anda hari ini menentukan sukses Anda di hari esok. Kembali kepada tema besar kita, Perform at Work. Dengan referensi yang baik, dengan mindset yang baik, harusnya attitude-nya pun baik. Sampai di sini Ibu Bapak sahabat kembali bertanya. What is attitude then? Jadi attitude itu apa sih? Ya, kita berikan definisi yang paling mudah dipahami dan paling mudah untuk diingat. Sikap adalah respon. Sikap adalah respon. Respon apa? Respon Anda terhadap situasi apa pun. Kemacetan ya toh. Em persaingan bisnis, transformasi digital anak-anak remaja yang kadang membuat orang tuanya bingung cara mereka berpikir. Dan respon tersebut didasarkan atas pilihan-pilihan Anda. Anda bisa memilih tiga dua satu. Smile. Atau tiga dua satu. See. Jadi attitude itu bisa dari yang paling sederhana sampai yang paling ngejelemet yang paling sederhana apa? Tiga dua satu. Smart. Ini pilihan ini respon. Ini attitude. Tanpa harus ada perubahan situasi, saya juga bisa tiga dua satu. See. Powerful, very powerful. Karena itu ada formula di dalam sikap. Pertama, event. Kedua, attitude dan yang ketiga results. Apa itu? Event? Situasi kejadian peristiwanya bisa sama, tapi hasilnya bisa berbeda karena attitude-nya yang berbeda. Situasi kejadian peristiwanya bisa sama tapi hasilnya bisa berbeda karena attitude-nya yang berbeda. Contohnya ya. Pandemi yang sudah kita lewatin bersama. Itu kan semua juga orang mengalami di seluruh dunia. Ada orang yang kemudian putus asa. Ada orang yang kemudian marah-marah. Ada orang yang kemudian bahkan sampai meninggalkannya Tuhan. Tetapi, ada justru di tengah-tengah kondisi yang sama. Justru dia semakin dekat dengan Tuhannya. Loh kok bisa? Itulah sikap. Itulah respon. Itulah pilihan. So, ada satu kalimat yang sangat terkenal. Dengarkan baik-baik, fokus konsentrasi. Setiap kejadian bersifat netral. Ya. Covid-19 netral. Pekerjaan kita di kantor dengan atasan yang sama netral. Entah dia atasan yang mudah untuk dipuaskan dalam artian hasil kerja kita bisa dihargai. Atau dia adalah atasan yang selalu saja menemukan kelemahan-kelemahan kita sebagai anggota tim. Netral. Istri, suami, anak-anak, Papa, Mama, mertua, kompetisi, digital, chatGPT, whatever, netral. Semua kejadian adalah netral. Pegang itu dulu sebagai prinsip. Nah, makna yang Anda berikan pada kejadian itu digitalisasi, pemilu, siapa yang menjadi presiden? Siapa yang menjadi menteri? Kebijakan yang sedang keluar kompetisi yang semakin menggila. Makna yang Anda berikan pada kejadian itu menentukan respon Anda. Ingat tadi respon adalah attitude. Karena itu bisa disimpulkan, responku adalah pilihanku. Ya. Tidak ada yang dapat membuatku sedih atau marah kecuali aku mengizinkannya. Loh kenapa? Wong pilihanku kok. Sikap adalah cara pandang, bingkai yang menentukan respon seseorang terhadap suatu kejadian. Sikap adalah cara pandang, bingkai yang menentukan respon seseorang terhadap suatu kejadian. Yang dibentuk oleh berbagai referensi atau informasi masa lalu. So, rekan-rekan sekalian, Ibu Bapak ingat-ingat yang namanya reframing bingkai ulang. Ya bingkai ulang. Kalau bingkainya digeser ke kiri kita memandang beda. Bisa jadi yang kita pandang adalah bukit-bukit ya kan? Lalu kemudian ada pohon-pohon. Lalu kemudian ada awan-awan yang cerah ya kan? Tapi kalau digeser sedikit ke kanan, yah ketumnya apa? Ketumnya bukit dan hanya satu pohon. Digeser ke kanan lagi, yah kok cuman keliatannya ujung bukitnya aja. Kalau bingkainya berubah makna terhadap suatu kejadian berubah. Kalau makna kejadian berubah respon kita berubah. Attitude-nya berubah. Kalau attitude, sikap, respon berubah. Tindakan berubah loh. Kalau tindakan berubah, hasilnya berubah. Kalau attitude Maka saya menghimbau setiap kejadian. Keluarkan dulu jempolnya dan katakan wah, bagus itu. Lalu keluarkan jempol lagi. Wah, bagus itu. Kalau Anda sebagai seorang tenaga penjual. Anda mendapatkan informasi dari pimpinan bahwa target penjualan kita naik 10% atau target penjualan kita naik 30%. Wow, bagus itu. Loh, kenapa? Karena attitude harus dilatih. Ketika Anda mengeluarkan jempol, wow, bagus itu, maka pikiran kita mulai bertanya bagusnya apa? Nah ketika pikiran bertanya bagusnya apa, dia akan mencari jawaban untuk ya menjawab pertanyaan tadi. Ya, bagus dong. Karena ini akan mengeluarkan potensi terbaik kita. Oh begitu ya. Kalau mengeluarkan potensi terbaik terus bagaimana? Ya nanti kita menjadi ahli dalam bidangnya. Terus bagaimana? Maka akan kita. Kita akan dikenal sebagai seorang sales warrior. Lalu bagaimana? Kita akan dihaj. Diambil oleh perusahaan-perusahaan ternama. Itu bicara mengenai Wow, bagus itu. Berikan bingkai yang bagus pada setiap kejadian. Siapa yang melakukan pilihan itu? Anda yang membuat pilihannya. Saya juga membuat pilihan buat kehidupan saya sendiri.

judul kursus: Perform at Work 5 - Winning Attitude - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: If You Can Make It, It's Up to You
lesson: If You Can Make It, It's Up to You
transkripsi: Maka, sebagai penutup. Mari kita membingkai ulang satu kejadian. Ini kejadiannya. Seluruh dunia sedang mengalami krisis ekonomi. Ini satu kalimat pernyataan situasi kondisi benar atau salah. Otak enggak peduli. Karena apa yang masuk akan diterima oleh si otak ini. Namun seluruh dunia sedang mengalami krisis ekonomi bisa muncul bingkai lama. Oh kalau begitu, percuma dong saya berusaha jualan. Tidak mungkin ada yang beli. Kalau Anda sebagai seorang staf di gudang atau staf IT, accounting ya, eh dan divisi lain. Yah kalau begitu, bisa aja dong ya, kita nih ternyata akan ya, tinggal nunggu giliran aja nih. Kayaknya sih, gue enggak bisa bertahan deh di perusahaan ini. Kalau pikirannya sudah seperti itu. Bingkainya seperti demikian. Kira-kira akan bangun pagi dengan semangat memberikan yang terbaik? Enggak mungkin atuh. Apakah dia akan perform at work? Enggak mungkin. Jadi bingkai berpikir tadi harus diubah. Bikin bingkai yang baru dong. Gimana caranya? Dalam kondisi seperti ini, banyak orang sales yang malas jualan. Ini kesempatan untuk saya mencetak sejarah kesuksesan. Pasti bisa. Dia sebagai karyawan atau sebagai sales counter, atau bahkan sebagai delivery boy. Bahkan seorang OB office boy. Office girl. Dia bisa belajar beginian nih. Dalam kondisi seperti ini banyak office boy. Banyak office girl. Banyak karyawan yang malas bekerja yang malas memberikan kerja terbaiknya. Ini kesempatan buat saya untuk menunjukkan bahwa saya bisa. Well, itu adalah bingkai ulang. So, rekan-rekan sekalian. Coba pikirkan satu isu. Satu hal yang saat ini sedang Anda alami dalam pekerjaan, atau dalam keluarga atau dalam kesehatan. Whatever. Lalu coba bingkai lamanya positif atau negatif? Kalau bingkai negatif, good news. Bisa dibingkai ulang tanpa harus berubah situasinya, tetapi bisa berubah bingkainya. Kalau bingkainya berubah, cara memandangnya berubah. Meaning-nya berubah, maknanya berubah. Masih ingat? Virginia Satir memberikan makna baru kepada Ibu dengan karpet kotor. Karena meaning karpet kotornya berubah. Responnya berubah loh. Tadinya kan marah-marah terus tuh pada anak-anak. Suami juga jadi malas pulang tuh. Dengat marah mulu. Udah capek kerja sampai di rumah marah mulu. Karena bingkainya berubah. Ah, ada suami di rumah. Karpet kotor. Ah, ada anak-anak di rumah. Maka suasana rumah menjadi nyaman. Respon berubah. Perilaku berubah loh. Perilaku berubah. Hasil pun berubah. Dan itulah yang kita harapkan terjadi. Karena dengan demikian kita menjadi orang-orang yang no blaming. No blaming. No excuses. Karena sebagai penutup, dengarkan kalimat ini. Kesuksesan seratus persen tanggung jawabku, kebahagiaan seratus persen keputusanku dalam bingkai motivasi. Kesuksesan seratus persen tanggung jawabku, kebahagiaan seratus persen keputusanku dalam bingkai motivasi. Itulah kalimatnya. So, no blaming game. Stop making excuses. Take 100% responsibility dengan berkata if we can make it. Itâ€™s up to us. Betul ada Tuhan yang memberikan pertolongan. Tetapi, kitalah pemerang utamanya. So, winning attitude momen mengatakan begini. Mau perform at work? Yes mau dong. From now on. Ambil tanggung jawab seratus persen. Berhenti menyalahkan. Berhenti mencari kambing hitam. Berhenti mencari-cari alasan. If you can make it. It's up to you. Remember. Always inspire people. Develop leaders and transform organizational culture. Kita ketemu di kursus berikutnya. And until then. Sampai jumpa.

judul kursus: Perform at Work 5 - Winning Attitude - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Yes. Good morning. Good morning. Good morning. Kembali bersama dengan saya, Eloy Zalukhu dalam program Perform at Work with TML. Perform at Work with TML. Ayo kita ingat-ingat. Bapak Ibu sahabat 10X Warriors Leaders. Kita sudah belajar sama-sama empat kursus loh sudah. Yang pertama. Ayo siapa yang ingat? Work engagement. Yang kedua, self identity. Yang ketiga, the why of work. Dan yang keempat growth mindset. Nah, sekarang kita masuk oh, apa ini? Yes. Winning attitude. Winning attitude. Winning attitude. Apa itu? Well masih ingat lingkaran yang kita bahas di kursus sebelumnya bahwa informasi referensi memengaruhi mindset atau belief system Anda. Dan mindset atau belief system memengaruhi attitude. What is attitude? Itu adalah respon. Respon itu apa? Well. Bagaimana Anda menanggapi merespon kejadian yang pernah terjadi atau sedang terjadi. Ada seorang pemikir ya seorang motivator seorang penulis yang sangat terkenal namanya Zig Ziglar. Beliau mengatakan begini. Sikap Anda bukan bakat Anda yang menentukan tinggi atau besarnya keberhasilan Anda. Sikap Anda bukan bakat Anda yang menentukan tinggi atau besarnya keberhasilan Anda. Loh bukannya Coach Eloy pernah berbicara tentang potential, tentang talent tentang strength. Itu kan bakat. Masa dikatakan bahwa bakat tidak penting? Eh penting banget. Makanya kita bahas di dalam kursus ini. Namun, bakat yang besar jika tidak didukung dengan attitude yang baik, winning attitude, positive attitude, maka bakat itu menjadi tidak berguna. Kita ambil contoh ya. Em kisah karpet kotor dan Ibu dengan empat anak laki-laki dan seorang bernama Virginia Satir. Wah ada seorang Ibu ya kan yang senang banget dengan kebersihan rumahnya. Dan dia punya empat orang anak laki-laki. Setiap kali anak laki-laki itu pulang dari sekolah ya kan dengan sepatu mereka di atas karpet sang Ibu wah, kotor nih tuh karpet. Dan setiap kali itu terjadi si Ibu ini menjadi marah menjadi emosi pada anak-anaknya. Dan suatu hari dia sadar, ini enggak boleh diteruskan. Maka dia bertemu dengan Virginia Satir seorang psikolog ternama. Dan Virginia Satir mengatakan begini. Ibu silakan pejamkan mata. Ibu ini memejamkan mata. Lalu Virginia Satir mengatakan coba bayangkan karpet di rumah Anda benar-benar bersih. Tidak ada suara anak-anak di rumah. Sepi. Dan itu terjadi selama berhari-hari. Karpet Anda bersih. Tidak ada anak-anak. Anda tinggal sendirian. Dan tiba-tiba Ibu ini bangun dan no no no no kenapa sepi? Kenapa enggak ada anak-anak saya? Mana anak-anak saya? Virginia Satir mengatakan begini. Ibu karpet yang kotor menandakan anak-anak yang engkau sayangi ada di rumah. Jadi situasi tidak berubah. Yang berubah apaannya? Bingkai berpikirnya. Itulah bagian dari attitude. Sehingga jika kita melihat dengan bingkai yang berbeda dengan sudut pandang yang tepat, hal yang tampak negatif dapat menjadi sesuatu yang positif.

Sekarang, pikirkan. Kejadian apa di kantor? Situasi apa di rumah? Bagaimana kondisi dalam perjalanan rumah kantor dan rumah yang sekarang ini bisa membuat Ibu Bapak sahabat menjadi emosi. Menjadi sedih menjadi letoy. Pikirkan itu dan bingkai ulang. Nah, positive attitude bisa disimpulkan juga dengan tanpa sikap yang baik. Tidak akan mungkin ada hasil yang baik. Kenyataannya, aset paling berharga yang dapat Anda miliki adalah sikap positif. Intinya adalah sikap Anda hari ini menentukan sukses Anda di hari esok. Kembali kepada tema besar kita, Perform at Work. Dengan referensi yang baik, dengan mindset yang baik, harusnya attitude-nya pun baik. Sampai di sini Ibu Bapak sahabat kembali bertanya. What is attitude then? Jadi attitude itu apa sih? Ya, kita berikan definisi yang paling mudah dipahami dan paling mudah untuk diingat. Sikap adalah respon. Sikap adalah respon. Respon apa? Respon Anda terhadap situasi apa pun. Kemacetan ya toh. Em persaingan bisnis, transformasi digital anak-anak remaja yang kadang membuat orang tuanya bingung cara mereka berpikir. Dan respon tersebut didasarkan atas pilihan-pilihan Anda. Anda bisa memilih tiga dua satu. Smile. Atau tiga dua satu. See. Jadi attitude itu bisa dari yang paling sederhana sampai yang paling ngejelemet yang paling sederhana apa? Tiga dua satu. Smart. Ini pilihan ini respon. Ini attitude. Tanpa harus ada perubahan situasi, saya juga bisa tiga dua satu. See. Powerful, very powerful. Karena itu ada formula di dalam sikap. Pertama, event. Kedua, attitude dan yang ketiga results. Apa itu? Event? Situasi kejadian peristiwanya bisa sama, tapi hasilnya bisa berbeda karena attitude-nya yang berbeda. Situasi kejadian peristiwanya bisa sama tapi hasilnya bisa berbeda karena attitude-nya yang berbeda. Contohnya ya. Pandemi yang sudah kita lewatin bersama. Itu kan semua juga orang mengalami di seluruh dunia. Ada orang yang kemudian putus asa. Ada orang yang kemudian marah-marah. Ada orang yang kemudian bahkan sampai meninggalkannya Tuhan. Tetapi, ada justru di tengah-tengah kondisi yang sama. Justru dia semakin dekat dengan Tuhannya. Loh kok bisa? Itulah sikap. Itulah respon. Itulah pilihan. So, ada satu kalimat yang sangat terkenal. Dengarkan baik-baik, fokus konsentrasi. Setiap kejadian bersifat netral. Ya. Covid-19 netral. Pekerjaan kita di kantor dengan atasan yang sama netral. Entah dia atasan yang mudah untuk dipuaskan dalam artian hasil kerja kita bisa dihargai. Atau dia adalah atasan yang selalu saja menemukan kelemahan-kelemahan kita sebagai anggota tim. Netral. Istri, suami, anak-anak, Papa, Mama, mertua, kompetisi, digital, chatGPT, whatever, netral. Semua kejadian adalah netral. Pegang itu dulu sebagai prinsip. Nah, makna yang Anda berikan pada kejadian itu digitalisasi, pemilu, siapa yang menjadi presiden? Siapa yang menjadi menteri? Kebijakan yang sedang keluar kompetisi yang semakin menggila. Makna yang Anda berikan pada kejadian itu menentukan respon Anda. Ingat tadi respon adalah attitude. Karena itu bisa disimpulkan, responku adalah pilihanku. Ya. Tidak ada yang dapat membuatku sedih atau marah kecuali aku mengizinkannya. Loh kenapa? Wong pilihanku kok. Sikap adalah cara pandang, bingkai yang menentukan respon seseorang terhadap suatu kejadian. Sikap adalah cara pandang, bingkai yang menentukan respon seseorang terhadap suatu kejadian. Yang dibentuk oleh berbagai referensi atau informasi masa lalu. So, rekan-rekan sekalian, Ibu Bapak ingat-ingat yang namanya reframing bingkai ulang. Ya bingkai ulang. Kalau bingkainya digeser ke kiri kita memandang beda. Bisa jadi yang kita pandang adalah bukit-bukit ya kan? Lalu kemudian ada pohon-pohon. Lalu kemudian ada awan-awan yang cerah ya kan? Tapi kalau digeser sedikit ke kanan, yah ketumnya apa? Ketumnya bukit dan hanya satu pohon. Digeser ke kanan lagi, yah kok cuman keliatannya ujung bukitnya aja. Kalau bingkainya berubah makna terhadap suatu kejadian berubah. Kalau makna kejadian berubah respon kita berubah. Attitude-nya berubah. Kalau attitude, sikap, respon berubah. Tindakan berubah loh. Kalau tindakan berubah, hasilnya berubah. Kalau attitude Maka saya menghimbau setiap kejadian. Keluarkan dulu jempolnya dan katakan wah, bagus itu. Lalu keluarkan jempol lagi. Wah, bagus itu. Kalau Anda sebagai seorang tenaga penjual. Anda mendapatkan informasi dari pimpinan bahwa target penjualan kita naik 10% atau target penjualan kita naik 30%. Wow, bagus itu. Loh, kenapa? Karena attitude harus dilatih. Ketika Anda mengeluarkan jempol, wow, bagus itu, maka pikiran kita mulai bertanya bagusnya apa? Nah ketika pikiran bertanya bagusnya apa, dia akan mencari jawaban untuk ya menjawab pertanyaan tadi. Ya, bagus dong. Karena ini akan mengeluarkan potensi terbaik kita. Oh begitu ya. Kalau mengeluarkan potensi terbaik terus bagaimana? Ya nanti kita menjadi ahli dalam bidangnya. Terus bagaimana? Maka akan kita. Kita akan dikenal sebagai seorang sales warrior. Lalu bagaimana? Kita akan dihaj. Diambil oleh perusahaan-perusahaan ternama. Itu bicara mengenai Wow, bagus itu. Berikan bingkai yang bagus pada setiap kejadian. Siapa yang melakukan pilihan itu? Anda yang membuat pilihannya. Saya juga membuat pilihan buat kehidupan saya sendiri.

Maka, sebagai penutup. Mari kita membingkai ulang satu kejadian. Ini kejadiannya. Seluruh dunia sedang mengalami krisis ekonomi. Ini satu kalimat pernyataan situasi kondisi benar atau salah. Otak enggak peduli. Karena apa yang masuk akan diterima oleh si otak ini. Namun seluruh dunia sedang mengalami krisis ekonomi bisa muncul bingkai lama. Oh kalau begitu, percuma dong saya berusaha jualan. Tidak mungkin ada yang beli. Kalau Anda sebagai seorang staf di gudang atau staf IT, accounting ya, eh dan divisi lain. Yah kalau begitu, bisa aja dong ya, kita nih ternyata akan ya, tinggal nunggu giliran aja nih. Kayaknya sih, gue enggak bisa bertahan deh di perusahaan ini. Kalau pikirannya sudah seperti itu. Bingkainya seperti demikian. Kira-kira akan bangun pagi dengan semangat memberikan yang terbaik? Enggak mungkin atuh. Apakah dia akan perform at work? Enggak mungkin. Jadi bingkai berpikir tadi harus diubah. Bikin bingkai yang baru dong. Gimana caranya? Dalam kondisi seperti ini, banyak orang sales yang malas jualan. Ini kesempatan untuk saya mencetak sejarah kesuksesan. Pasti bisa. Dia sebagai karyawan atau sebagai sales counter, atau bahkan sebagai delivery boy. Bahkan seorang OB office boy. Office girl. Dia bisa belajar beginian nih. Dalam kondisi seperti ini banyak office boy. Banyak office girl. Banyak karyawan yang malas bekerja yang malas memberikan kerja terbaiknya. Ini kesempatan buat saya untuk menunjukkan bahwa saya bisa. Well, itu adalah bingkai ulang. So, rekan-rekan sekalian. Coba pikirkan satu isu. Satu hal yang saat ini sedang Anda alami dalam pekerjaan, atau dalam keluarga atau dalam kesehatan. Whatever. Lalu coba bingkai lamanya positif atau negatif? Kalau bingkai negatif, good news. Bisa dibingkai ulang tanpa harus berubah situasinya, tetapi bisa berubah bingkainya. Kalau bingkainya berubah, cara memandangnya berubah. Meaning-nya berubah, maknanya berubah. Masih ingat? Virginia Satir memberikan makna baru kepada Ibu dengan karpet kotor. Karena meaning karpet kotornya berubah. Responnya berubah loh. Tadinya kan marah-marah terus tuh pada anak-anak. Suami juga jadi malas pulang tuh. Dengat marah mulu. Udah capek kerja sampai di rumah marah mulu. Karena bingkainya berubah. Ah, ada suami di rumah. Karpet kotor. Ah, ada anak-anak di rumah. Maka suasana rumah menjadi nyaman. Respon berubah. Perilaku berubah loh. Perilaku berubah. Hasil pun berubah. Dan itulah yang kita harapkan terjadi. Karena dengan demikian kita menjadi orang-orang yang no blaming. No blaming. No excuses. Karena sebagai penutup, dengarkan kalimat ini. Kesuksesan seratus persen tanggung jawabku, kebahagiaan seratus persen keputusanku dalam bingkai motivasi. Kesuksesan seratus persen tanggung jawabku, kebahagiaan seratus persen keputusanku dalam bingkai motivasi. Itulah kalimatnya. So, no blaming game. Stop making excuses. Take 100% responsibility dengan berkata if we can make it. Itâ€™s up to us. Betul ada Tuhan yang memberikan pertolongan. Tetapi, kitalah pemerang utamanya. So, winning attitude momen mengatakan begini. Mau perform at work? Yes mau dong. From now on. Ambil tanggung jawab seratus persen. Berhenti menyalahkan. Berhenti mencari kambing hitam. Berhenti mencari-cari alasan. If you can make it. It's up to you. Remember. Always inspire people. Develop leaders and transform organizational culture. Kita ketemu di kursus berikutnya. And until then. Sampai jumpa.

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Audience
lesson: What is The Core Definition of Audience ?
transkripsi: Ini kan hari Sabtu ya. Kita jadi kita rileks saja ya, tegang jangan tegang-tegang kan biasanya hari Sabtu tuh hari hari apa ya? Hari nyantai gitu. Jadi kita nyantai aja, sharing, kalau nanti ada pertanyaan silahkan ditanya. Thank you, oke. Jadi sebelum mulai, ee saya menceritakan background sedikit. Nah, nanti bisa dibaca sendiri ya. Jadi, nama saya Marcella Lumowa, ee dipanggilnya Sella biasanya. Nah, kalau berhubungan dengan komunikasi itu, saya sendiri mulai dari tahun 2000 sampai sekarang ya. Ee saya bekerja sebagai guru sampai sekarang masih aktif sebagai public speaking coach, sebagai English trainer, sebagai seorang guru, masih aktif sampai sekarang. Tapi saya juga pernah sebagai ee penyiar di empat radio station yang berbeda, saya pernah. Mulainya dari Star FM di Tangerang, ke Kiss FM di mana saya ketemu dengan Ruben, lalu saya ke Female Radio dan yang terakhir V Radio. Itu semua saya hosting, ee mereka punya acara pagi ya, Morning Show. Nah, saya berkesempatan juga terjun ke dunia pertelevisian waktu itu sebagai salah satu temannya Mas Tukul. Mungkin kalau anak zaman sekarang enggak tahu kali ya acara bukan 4 mata atau 4 mata. Tapi kalau mau lihat, eee masih ada di YouTube ya. Salah satu talkshow katanya ya, katanya merupakan salah satu acara talkshow paling lama di Indonesia. Kurang lebih 11 11 tahun, saya 5 tahun ada di situ. Nah, karena saya berada di situ, saya berkesempatan juga menjadi presenter di beberapa TV seperti RCTI, Metro TV, MNC, Global TV, beberapa acara dan lain-lain. MC juga merupakan a part of my job ya. Dan ee itulah sampai sekarang saya bersinggungan dengan yang namanya dunia komunikasi. Berbicara, ketemu dengan orang, dengan berbagai macam eee karakter, gitu ya. Apakah saya expert? Bukan, tapi at least saya ada sesuatu yang dibagikan kayak pengalaman, gitu ya. Jadi itu salah satu eee modal saya untuk banyak membantu orang-orang untuk bisa berkomunikasi jauh lebih baik. Oke? Next. Jadi kan hari ini topiknya adalah gimana sih caranya kita eee bagaimana caranya kita membangun koneksi dengan orang? Nah ini perbincangan yang menarik karena kita terakhir bikin workshop itu kan tahun 2019 sebelum pandemi. Lalu kita break dulu pandemi dan mulai lagi. Nah, perbincangan saya dengan Ruben pada saat itu ternyata banyak eee anak-anak muda zaman sekarang yang mereka produk pandemi yah, tanda kutip, gitu. Jadi, mereka kuliah itu online, tiba-tiba lulus, langsung terjun ke dunia pekerjaan, langsung offline. Bingung, kaget. Gimana menghadapi? Jadi kaget berinteraksi, gitu ya. Karena selama beberapa tahun tuh benar-benar interaksinya sama layar. Nah, itu terjadi sama anak saya juga. Anak saya usia waktu itu TK ya, usia 4 tahun, itu pandemi masih lewat online. Tiba-tiba, setelah dia kelas TK dasar kalau enggak salah ya, dia masuk ke sekolah, dia struggle gitu, menangis melulu karena enggak ngerti caranya berkomunikasi dengan teman-temannya. Bingung sama gurunya, gitu lo. Padahal sekarang ini walaupun masih ada beberapa kantor yang menerapkan work from home tapi sudah mulai yang namanya work from office, ya. Nah, first, eee kita samakan dulu eee persepsi ya. Apa sih audience? Oke? Ini bahasa Inggrisnya ya, audience. Tapi kalau di bahasa Indonesia 'kan, jadi audience itu, orang suka beranggapan gini, "Audience itu pasti banyak. Kayak di GBK tuh audience. Atau kalau misalnya nonton di bioskop itu audience." Ya, audience itu sebenarnya adalah artinya, teman bicara. Atau ada beberapa orang yang bilang lawan bicara. Sama kayak public speaking. Orang kalau ditanya, "Lu butuh enggak public speaking?" Mereka bilang, "Lah, gua 'kan bukan artis. Ngapain gua public speaking? Gua 'kan bukan bos." Nah, karena mereka berpikir kalau public speaking kan speaking, berbicara di depan publik. Mereka berpikir publik itu orangnya banyak. Padahal salah. Publik sama dengan audience, ya. Jadi audience itu merupakan orang yang kita ajak bicara. Tidak, tidak masalah dengan jumlah orangnya ya. Jadi kalau audience itu di atas lima, di bawah lima, namanya cheerleader. Enggak ada. Enggak ada kayak gitu. Jadi yang namanya audience, mau dia satu, mau dia dua, kita sebut audience. Karena audience itu adalah eee teman bicara kita. Itu namanya audience ya. Eee ini ke mana nih? Ada. Oke, oke. Jadi audience itu, yuk kita samakan dulu ya. Audience itu siapa yang kita ajak bicara. Itu audience. Tidak peduli berapa jumlahnya. Kayak saya nih, ngomong sama Daniel, saya ngomong sama Daniel aja, Daniel itu audience saya. Saya pembicaranya, gitu. Jadi audience itu tidak selalu banyak ya. Oke? Jadi ini beberapa definisi mengenai audience. Yang ketiga, pertemuan formal dengan orang-orang penting. Misalnya lagi meeting, lagi meeting ketemu sama client, ketemu sama petinggi-petinggi. Mereka ini juga disebut sebagai audience, cuma ee beda jabatan aja ya. Mungkin responsibility mereka lebih tinggi dan kita eee ada kepentingan sama mereka. Tapi itu audience. Jadi kita samakan dulu persepsinya.

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Interaksi
lesson: Mengapa Membangun Koneksi dengan Audiens Penting ?
transkripsi: Ee kenapa membangun koneksi dengan audiens penting? Nah, kira-kira kalau menurut Mas Yongki ini membangun koneksi ini hubungan dengan lawan bicara kita penting itu kenapa Mas Yongki kira-kira? Kalau ya harus ee Kenapa penting? Karena buat saya ee ee skill enggak cukup. Skill enggak cukup, oke? Iya. Jadi, ee koneksi adalah sebuah nilai tambah yang harus kita punya. Oke. Oke. Terima kasih Mas Yongki. Kalau menurut Mas Daniel, nah, Mas Daniel ee pekerjaannya apa Mas? Ee karyawan swasta. Oke, karyawan swasta. Menurut Mas Daniel, kenapa kita sama audiens atau lawan bicara itu penting untuk membangun hubungan? Eee membangun membangun koneksi dengan audiens itu penting, enggak lepas dari status kita ya, manusia sebagai makhluk sosial. Betul. Maka kita harus berinteraksi. Heem. Interaksi itu bisa terlebih dari komunikasi ya. Komunikasi. Heem. Komunikasi. Komunikasi di mana komunikasi komunikasi itu pasti ada interaksi juga. Betul. Oke. Ya. Untuk kebutuhan lain yang pasti pekerjaan atau kepentingan lain itu penting membangun. Betul, betul. Terima kasih. Betul. Jadi, membangun koneksi kenapa penting? Karena membangun koneksi itu adalah hal yang fundamental atau mendasar, ya. Jadi kalau kita membangun koneksi, misalnya kayak saya kan belum pernah ketemu Mas Yongki, belum pernah ketemu Mas Daniel. Kalau saya membangun hubungan dengan Mas Daniel atau Mas Yongki, tingkat trust levelnya kan pasti meningkat. Karena kalau kita makin tahu orang itu seperti apa, trust level kita meningkat, iya 'kan? Sehingga ee komunikasinya lebih efektif, lebih cair, iya 'kan, lebih efektif. Sehingga ke depannya itu kita bisa saling punya yang namanya simbiosis mutualisme, saling menguntungkan. Eee ini fun fact ya. Orang selalu dulu bilang sama karena mereka suka lihat saya di TV 'kan, ngelawak sama Mas Tukul, gitu. Jadi orang-orang selalu bilang ke suami saya, "Ih lu beruntung banget ya. Pasti lu di rumah ketawa terus" gitu. Saya selalu bilang, "Tergantung transparan-nya. Saya akan semakin lucu kalau transparan sama suami, 'kan. Enggak, enggak apa-apa. Tapi eee dan biasanya kalau habis saya MC atau habis saya jadi pembicara, suami saya ya, pada saat itu sebagai manager saya, selalu eee meminta saya kalau habis acara itu datanglah ke klien, ngobrol lah, saya 'kan pernah mau. Orang melihat saya di TV, "Wah, kelihatannya lucu, ekstrovert," padahal ee sebenarnya saya tuh bukan tipe orang seperti itu. Saya kalau ketemu orang baru itu sebenarnya agak sungkan, gitu lo. Orang 'kan ngelihat saya di TV, makanya saya bilang joke saya adalah karena transparannya, jadi kelihatannya saya ekstrovert, gitu. Tapi pada saat itu saya menolak, gitu. Saya suka enggak suka, pokoknya habis MC langsung mau pulang ke hotel kalau di luar kota, kita kalau di sini pokoknya pulang. Tapi suami saya selalu bilang bahwa you have to build connection. Kita 'kan enggak tahu ke depannya seperti apa. Dan kita mem- membuat apa, berterima kasih, at least berterima kasih kita diberikan kesempatan, gitu ya. Pada akhirnya saya mendapatkan banyak pekerjaan juga karena koneksi. Eee karena hubungan yang baik, gitu ya. Jadi, ke- kenapa kita harus membangun hubungan dengan ee teman bicara kita? Ya karena itu. Ini adalah hal dasar supaya trust level ki- mereka sama kita meningkat ya, sehingga ee mereka pu- kita berkomunikasi sama mereka lebih efektif karena mereka lebih percaya, lebih nyaman sama kita, gitu ya. Dan pada akhirnya goal kita itu ter- bisa tercapai. Misalnya kalau dia orang sales and marketing, butuh client closingan, ya pada akhirnya itu bisa tercapai. Kita membutuhkan project, bisa lolos, itu tercapai. Kita membutuhkan pekerjaan, itu bisa tercapai. At the end of the day goalnya itu bisa tercapai ya. Oke? Nah, karena kita ngomong sama audience atau teman bicara, kita harus tahu dong siapa yang kita ajak ngomong. Iya 'kan? Kita harus tahu latar belakangnya siapa, kita harus tahu informasi mengenai mereka. Misalnya saya mau ketemu client, at least saya harus tahu dia ini siapa, latar belakangnya apa. Caranya gimana? Bisa saya cari sendiri di yang namanya internet atau teknologi online 'kan sudah maju ya, bisa dicari di situ. Kalau enggak ketemu, mungkin saya bertanya sama orang-orang yang pernah bekerja sama sama dia. Jadi jangan kalau kita ketemu orang yang belum pernah kali kita ketemu, kosong-kosong banget gitu, enggak tahu sama sekali itu. Kayak kucing di balik karung, gitu. Jangan. Jadi pa- at least at least sekedar dia namanya siapa, tinggalnya di mana, kerjanya di mana aja udah cukup, gitu. Tujuannya apa sih kita tahu audience kita? Itu memperlengkapi kita ya. Jadi kalau ngomong tuh nyambung, iya 'kan, ngomong nyambung terus juga kita bisa ada ekspektasi gitu. Oh, kira-kira nih orangnya bakal kayak gini nih. Wah, misalnya ketemu bos baru, ya 'kan, dipanggil nih sama bos baru. At least kita tanyalah sama sekretarisnya kek, sama orang-orang yang pernah bekerja sama sama dia kek, gitu. Jadi kita harus tahu dulu, terus kita juga tahu di sana kayak saya MC nih, saya harus tahu acaranya acara apa, siapa yang datang. Itu memperlengkapi saya, jadi bagaimana cara membawakannya juga eee saya bisa berlatih gitu. Kalau yang datang itu misalnya Pak Jokowi dan jajarannya. 'Kan enggak mungkin saya selengean dong, iya 'kan? Enggak mungkin saya datang cuma "Woo, what's up!" gitu 'kan, enggak mungkin. Jadi dari pemilihan kata-kata, dari apa yang akan saya katakan, ada orang yang suka menyelipkan candaan-candaan. Nah, itu juga itu di- disiapkan. Jangan sampai ketika kita bercanda, orangnya tersinggung, gitu. Jadi kita mesti tahu dulu siapa yang kita ajak bicara. Mau itu orangnya satu, dua, sepuluh, seribu sekali pun kita harus tahu, ya. Misalnya banyak kita tahu nih dari komunitas mana nih, usianya range-nya berapa nih. Jadi jangan kosong-kosong banget gitu, apalagi kalau kita ketemu orang yang kita mau prospek, ya. At least kita tahulah latar belakangnya, ja- jangan jangan kita nebak-nebak, gitu ya. Oke? Nah, kenali siapa audiens Anda. Kenali siapa audiens Anda, dengarkan. Kadang 'kan kita karena misalnya kita mau menawarkan sesuatu, kita yang banyak ngomong ta ta ta ta ta ta, gitu. Kita enggak kasih kesempatan orang itu untuk ngomong. Kita jadi speaker yang baik, tapi kita juga jadi pendengar yang baik, ya. Lalu kita bawa solusi untuk audiens Anda. Kalau kita mendengarkan dia, kan kita tahu kebutuhan dia apa, sehingga kita tahu solusi apa yang bisa kita berikan, gitu. Kalau kita enggak dengerin dia, 'kan kita enggak tahu kebutuhannya, kita doang yang ngomong, gitu ya. Kita enggak tahu kebutuhan mereka, jadi kita juga enggak bisa memberikan solusi.

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Kompetensi Diri
lesson: Create â€˜Wowâ€™ Moment!
transkripsi: Nah aku suka nih bagian ini, Create 'Wow' Moment. Nah, maksudnya gimana nih? Mas Daniel, menurut Mas Daniel nih, pernyataan create wow moment ini apa nih? Mungkin lebih ke membentuk ee momen suatu pertemuan kali ya. Heem. Memberikan kesan. Memberikan kesan, iya. Kesan pertama begitu menggoda, selanjutnya terserah Anda. Tahu enggak Mas Yongki iklan itu? Oh, tahu ya? Oh, berarti enggak begitu jauh bedanya kita, ya. Soalnya anak-anak yang zaman sekarang enggak tahu iklan apa sih, ya. Oke. Kalau menurut Mas Yongki, pernyataan create wow moment ini? Kira-kira apa nih Mas? Bikin momen emas sih. Bikin momen emas, oke, bikin momen emas. Oke, ini enggak ada kaitannya dengan penampilan, ya. Jadi, misalnya Mas Daniel ketemu mau ketemu sama client, client-nya pakai rok pendek, pakai bling-bling, terus Mas Daniel, "Wow!" bukan gitu ya. Tapi benar kayak Mas Yongki sama Mas Daniel bilang, ini wow moment ini, di mana mereka mendapatkan revelation atau pencerahan waktu ngobrol sama kita. Woow! Jadi selama ini begitu ya, gitu. Jadi, it has nothing to do sama penampilan. "Wow, My Everything's fierce!" gitu, bukan itu. Tapi lebih kepada ketika dia ngobrol sama kita, dia jadi, "Wah, jelas! Oke, selama ini gua enggak ngerti di bagian ini," "Oh, begitu!" Itu namanya wow moment. Susah enggak create wow moment? Susah ya. Kita dengan kita memberikan solusi kepada mereka, memberikan karena wow moment itu enggak selalu itu bentuknya solusi ya. Pencerahan eee kadang itu mereka menghadapi problem. Nah, mereka selama ini enggak tahu problemnya di mana, lalu kita bisa identify problem itu, itu juga wow moment. Oke? Oke. Nah, Nah, dalam kita ngobrol sama audience kita, kita ada kesempatan untuk menunjukkan kompetensi kita. Ya, jadi ketika kita ngobrol itu kita paham dengan bahan obrolan kita, jadi kita terlihat kompeten di situ. Ya, misalnya kita ngobrolin tentang let's say eee satu device ya, kita ngobrol. Kalau kita memahami device tersebut speknya seperti apa, harganya berapa, itu menunjukkan kompetensi kita, mereka jadi lebih percaya kalau mereka kalau kita kelihatan tidak kompeten biasanya orang jadi ragu, ya kan? Makanya suaranya bagus, ngomong aja fales. Nah, itu kan berarti enggak enggak kompeten. Katanya Inggrisnya bagus. pronunciation-nya aja, kalau enggak lagu yang "You break my heart, break my heart!" gitu ya. Nah, jadi itulah kesempatan kita untuk menunjukkan kompetensi diri kita dengan kita memahami apa yang kita omongin, apa yang kita obrolin. Dengan kita mendengarkan ee keluhan daripada con- customer kita atau consumer kita, itu menunjukkan juga kompetensi. Nah, menyampaikan ide atau inisiatif. Ini yang saya perhatikan orang tuh, kadang termasuk saya sendiri, kadang ketika kita mau menyampaikan ide atau inisiatif kita, kita ragu. Biasanya karena takut, diketawain, takut ditolak, males menyampaikan karena, "Ah, kayaknya ide gua enggak bagus nih. Kayaknya teman gua lebih bagus," gitu. Jadi, ada rasa ada rasa keraguan. Nah, sebenarnya dalam menyampaikan ide atau inisiatif itu, bukan masalah diterima atau tidak diterima idenya, bukan masalah itu sebenarnya. Tapi kalau kita menyampaikan ide atau inisiatif terhadap suatu topik itu biasanya menandakan bahwa kita care terhadap topik tersebut, ya kan? Kita peduli terhadap apa yang dibicarakan, gitu. Jadi bukan masalah apakah idenya diterima atau tidak, enggak. Yang dilihat dari orang lain itu adalah, "Oh, you care. You peduli dengan masalah yang sedang kita bicarakan ini," makanya sampaikanlah ide dan inisiatif. Enggak masalah apakah itu akan dipakai atau enggak, apakah itu akan di-reject atau enggak, enggak, tapi dengan gestur kita menyampaikan ide sama inisiatif, bos Anda akan berpikir bahwa, "Oh ya, you peduli dengan permasalahan di lu enggak ignorant," gitu ya. Nah, fokus pada solusi. Jangan problemnya yang di-magnify. Jangan problemnya yang dibesarkan, tapi ketika kita sudah menghadapi problem kita memberikan report, misalnya ya, kadang kan kita menjelaskan di lapangan adalah adalah masalah ini, bla bla bla bla bla. Jangan kita besarkan yang itu, tapi kita coba untuk setelah melaporkan apa yang terjadi di lapangan, tawarkanlah solusi juga dari kita. Diterima enggak solusinya? Ya, mungkin diterima, mungkin juga enggak. It doesn't matter. Yang penting sekali lagi balik lagi ada inisiatif dari kita memberikan solusi. Ya, kayak misalnya anak saya datang ke saya, "Mami, ini begini, begini, begini." Saya tanya, "So, apa yang akan kamu lakukan?" Biasanya saya tanya gitu. Walaupun misalnya solusinya enggak bagus, enggak masalah, yang penting dia ada inisiatif untuk memikirkan apa yang harus kita lakukan. Kalau saya, saya juga nih, sebagai orang tua yang turun tangan enggak apa-apa. Yang penting saya lihat bahwa dia ada Jadi, jangan problem tuh ditinggalin terus nyariin orang bantuin. Paling tidak dia ada ada inisiatif untuk bagaimana ya, caranya memecahkan masalah ini. Gitu, ya. Oke.

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Teknik Vokal
lesson: Element Komunikasi yang Efektif
transkripsi: Nah, sebelum kita ke teknik vokal bukan kita enggak ngomongin Syahrini ya, Afgan, atau Geza ya. Tapi ini for your information. Orang kadang berpikir kalau yang namanya komunikasi efektif itu yang namanya komunikasi itu hanya ngomongan ya, bukan spoken words atau omongan hanya 7% efektifnya kalau kita berkomunikasi. 38%-nya suara. Nada suara. Volume suara itu 38%-nya. Yang paling besar, 55%, adalah sikap tubuh. Itulah komunikasi yang efektif. Orang berpikir kalau komunikasi itu ngomongnya. Enggak. Ngomong itu cuma 7% ya. Selanjutnya yang paling besar adalah sikap tubuh. 55%. 38%-nya adalah delivery-nya. Kadang materinya bagus nih tapi suaranya kecil terus flat terus dia berdirinya begini. Nyampe enggak pesannya? Enggak. Bete pasti orang yang dengarin, ya. Nah, jadi kita mau bahas teknik vokal ini maksudnya bukan doremi fasolasido. Saya sebagai orang Manado juga enggak bisa nyanyi jadi enggak bisa ngajarin teknik vokal yang doremi fasolasido, ya. Nada aja pales. Tapi lebih kepada gimana delivery kita ya. Kadang orang kedengar ee kedengarannya flat jadi maksudnya dia tuh enggak nyampe, gitu loh. Jadi, ingatin ya, kadang ini permasalahan suami istri. Omongannya tuh udah bagus bobotnya, tapi karena body language suami atau istrinya salah, berantem. Makanya kalau efektif dalam berkomunikasi itu terdiri dari beberapa elemen. Spoken words yang diucapkan, body language 50% 55% dan suara, ya. Jadi ketika kita ngobrol sama orang, mau berapa orang gitu mau satu, dua, 20.000, kita harus memperhatikan yang namanya intonasi. Ya, pas dan tepat. Peach perfect. Dulu ada acara di Indosiar kalau enggak salah ya, ada Treni Utami itu, kalau peserta menyanyi Afi, tahu enggak Afi? Tahu ya? Iya. Masa sih tahu, Mas? Kelihatannya beda generasi jauh usianya, tapi masa lah. Dulu Treni Utami selalu bilang pitch-nya, pitch control. Itu intonasi. Ya, kenapa intonasi itu penting? Karena intonasi itu kan irama ya. Jadi kalau kita ngomongnya flaaat, apa yang terjadi dengar seminar, pembicaranya ngomongnya dari awal sampai akhir itu enggak ada intonasi. Apa yang terjadi, Mister Yongki? Ngantuk. Ngantuk. Sudah gua begadang tadi malam, yang dibahas serius, ngomongnya flat. Enggak ada hook-nya, pasti ngantuk, ya. Jadi intonasi is very important. Jadi ketika kita ngobrol sama orang, kalau intonasi kita ee kita ngomong itu ada dinamikanya, akan lebih tertarik. Oke. Nah, itu intonasi. Selanjutnya, apa yang penting? Artikulasi. Jadi selain intonasi, juga artikulasi. Jelas, ee cara mengucapkan, pelafalan ya. Ada orang yang eee misalnya ini contohnya dari bahasa Inggris karena kebetulan saya guru bahasa Inggris jadi saya ngambilnya kata-kata bahasa Inggris. Kalau saya guru Korea, yang saya tulis annyeonghaseyo Karena kan semua saya juga bahasa Inggris. Nah, pelafalan atau pengucapan kata demi kata secara benar dan jelas. Artikulasi. Sometimes, banyak orang yang kalau dia nervous cenderung enggak buka mulut ya. Jadi, "Eh, ee benar. Kurang jelas." Tidak sampai, pasti message-nya itu itu kan kalau menurut saya itu eee natural ya, secara tubuh, gitu loh. Karena kita nervous, kita takut salah, jadi mengecil suara kita, gitu. Jadi kayak ee takut salah ngomong dan lain-lain. Jadi artikulasi ini kalau di sini contohnya misalnya head, heart, health, hurt gitu ya. Kalau misalnya kita berbahasa asing, berbahasa Inggris, kalau kita melafalkannya salah, mereka nangkapnya salah juga. Jadi, artikulasi sangat penting, apalagi kalau kita ngobrol sama orang. Kalau kita enggak jelas, tandanya biasanya orang itu, "Hah? Hah? Hah?" Nah, itu biasanya kalau enggak kayak gitu tuh ada something wrong sama sama hide artikulasi kita atau volumenya. Oke, lalu ada yang namanya selain artikulasi, itu ada yang namanya oke, aksentuasi. Penekanan atau stressing pada kata-kata yang dianggap penting. Nah, ketika kita ngobrol, let's say sama sama klien, 'kan ada poin-poin yang penting, misalnya kayak agen asuransi, gitu ya. Mungkin ada hal-hal penting yang ingin disampaikan sama customer. Beberapa poin penting itu kita harus tahu penekanannya di situ, ya. Ketika kita ngobrol sama bos kita, apa yang penting? 'Kan dari semua materi yang kita sampaikan pasti ada satu, dua hal yang paling penting, misalnya penurunan profit, gitu ya. Harus kita harus jelasin itu, "Bos, karena masalah ini terjadi penurunan profit." Kita tekankan kata itu, orang automatically ketika kita ngobrol sama orang, dia menyebut kata itu dengan distress, kita tahu bahwa itu penting. Ya 'kan? Jadi, sangat penting kita yang eee mengetahui ba- mana kata-kata yang penting, mana yang harus ditekankan. Kayak orang baca berita, breaking news, pasti ada kata-kata yang eee penting yang dia tekankan, gitu. Jadi kita harus tahu mana yang ditekan, mana yang enggak. Contohnya. Ini saya ambil dari artikel majalah. Kira-kira kalau dalam kalimat ini nih, menurut Mas Yongki, Mas Daniel dan yang online, mana sih kata yang penting yang perlu dikasih penekanan? KPU, oh dalam aturan terbaru mengubah peraturan toh. Dalam sentens ini ada larangan 'kan? Nah, itu yang perlu di-stress. KPU melarang konser musik. Jadi di atas kan dia ngomongin peraturan, ya, salah satunya yang penting, ini diambil eee waktu zaman-zaman PSBB ya, awal-awal, ini berita dari detik.com kalau enggak salah. KPU melarang konser. Jadi kalau kita baca nih ya misalnya, "KPU sudah mengubah peraturan mengenai Pilkada. Dalam aturan terbaru, KPU melarang konser musik dalam kegiatan Pilkada di masa pandemic virus Corona ini." Ya. Jadi eee mana yang di-stress? KPU melarang konser musik. Karena itu ada kaitannya dengan peraturan yang di atas. Oke? Nah, ee jadi kalau misalnya kita ngobrol sama klien misalnya, terus atau ee kita mau memberikan ee kita memberikan presentasi tentang perusahaan kita. Nah, kita mau menunjukkan itu biasanya kalau kita presentasi ya, kan kita mau mau me-upgrade mau mempromosikan per- perusahaan kita, supaya perusahaan kita yang dipilih. Biasanya yang kita tekankan adalah achievement dari perusahaan kita. Perusahaan kami sudah melayani lebih dari 20 tahun. Nah, itu di-stress tuh, itu membuat orang, "Oh, oke," jadi notice. Kadang kalau kalau ada penekanan, flat terus gitu ya dari omongan kita, itu enggak akan stand out, dia enggak akan apa? Menonjol, gitu. Ya, tapi karena kita tekankan, "Perusahaan kami telah melayani lebih dari 20 tahun di Indonesia. Beberapa klien telah kami tangani seperti Pertamina eee eee dan lain-lain," gitu, ya. Jadi itulah penekanan-penekanan itu ketika kita ngobrol sama orang membuat orang itu aware. Oke? Nah, pemenggalan kalimat juga penting, ya. Jadi biasanya ada orang yang entah, I don't know mungkin Mas Yongki sama Mas Daniel, atau teman-teman yang di online mungkin punya teman yang kalau ngomong cepat banget, enggak tahu titiknya di mana. Ada enggak Mas Daniel punya teman kayak gitu? Ngomongnya, ancooolll banget cepat gitu, ya. Enggak tahu titiknya di mana, enggak tahu komanya di mana, ada enggak teman kayak gitu? Atau mungkin Mas Daniel sendiri. Oh! Mungkin saya pribadi, jadi ngomolong, gitu ya, gimana sih titiknya? Nah. Itu, sangat penting kita tahu di mana titiknya, di mana komanya, kapan kita berhenti, kapan kita, nah, itu harus itu tuh sih latihan ya kalau kayak gitu karena kebiasaan juga. Nah, ini juga penting kapan kita berhenti, kapan kita eee oh, nadanya juga penting ya. Biasanya orang kalau ngomong misalnya gini, "Oke, selanjutnya, dia," dia orang 'kan pasti nunggu karena pasti ada sa- ada lanjutannya, kalau nadanya ke atas. "Selanjutnya kita akan break, turun ke bawah." Artinya selesai. Kadang orang suka ngada nada ngambil nadanya tuh suka salah, jadi suka ditungguin, "Oh, ternyata udah habis" gitu ya. Oke. Jadi memang kelihatannya sepele, ya, tapi itulah yang namanya engaging atau membangun koneksi dengan orang itu, ada tekniknya, gitu. Enggak cuman enggak cuman kita duduk ngobrol, tapi ada terutama kalau dalam kaitannya bisnis ya. Karena kalau bisnis itu 'kan profesional. Ada teknik-teknik tersendiri, gitu. Ada orang yang selama ini dia enggak tahu bahwa kalau dia ngomong cepat, sampai orang lain yang bilang, "Lu ngomong cepat banget sih," "Enggak jelas!" gitu. Pokoknya tandanya kalau orang udah gini, "Hah? Hah?" Itu berarti ada something wrong sama kita. Tapi kalau kita udah jelas, udah stressing-nya benar, ngomongnya eee kolornya bagus, berarti ada something wrong sama dia. Gitu aja sih, ya. Oke.

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Infleksi
lesson: Perubahan Intonasi
transkripsi: Infleksi atau inflection, ini yang barusan saya bilang perubahan nada suara juga penting, kapan naik, kapan turun. Ya. Kalau koma itu jedag, misalnya saya suka makan susu. Eh, saya suka minum susu, kopi, teh dan ee es campur. Nah, itu kan ada koma-koma, cara pembacaannya juga dijeda-jedag sedikit. Ini kita belajar waktu SD ya. Orang pikir enggak akan kepakai, kepakai kok pada saat kita berkomunikasi gitu. Oke. Inget ini, enggak? Mbak ini? Feni Rose. Mbak ini, Feni Rose ya. Acaranya apa? Silet. Setajam Silet. Masih ingat enggak cara membawakannya? Enggak ingat ya Mas Daniel? Mas Daniel mohon maaf kelahiran tahun berapa Mas? 97. 97. Wah, enggak beda jauh ya. Sama yang '98, sama-sama jauh. Sama ya, paruh baya. Mas Yongki pernah nonton acara Silet, enggak? Pernah dulu, Mbak. Apa yang diingat dari Pak Feni Rose di sini? Setajam silet. Nah, dia punya intonasi kan dia mainin kan, si Mbak Feni Rose ini. Jadi Mas Yongki eh Mas Yongki, Mas Daniel, beberapa tahun yang lalu ada acara gosip namanya Silet. Ya, dibawakan oleh Mbak Feni Rose. Yang signifikan dari acara ini itu cara membawakan dia. Jadi, a- nama dulu kan Silet. Jadi memang selalu acara gosip-gosip yang menyilet, gitu ya. Cara membawakannya dia sesuai dengan judul tersebut. Jadi intonasinya tuh yang setajam silet. Siapa? Ari Wibowo, ee akan bercerai dengan, jadi sengaja dia bikin dramatis seperti itu. Nah, acara ini ratingnya tinggi. Kenapa? Karena berbeda dari acara-acara lainnya. Padahal beritanya biasa aja. Tapi karena dia tahu stressing-stressing-stressing begitu orang jadi "Wah, misterius nih kayaknya," padahal acaranya cuman Ruben punya anjing baru gitu. Tapi cara membawakannya dia, "Ruben also mempunyai anjing baru" gitu. Jadi itu contohnya, ya. Tapi maksud saya adalah kalau kita bisa memainkan dinamika suara kita, itu vibe-nya jadi berubah. Gitu ya. Enggak perlu juga kita ketemu klien 'kan. "Selamat pagi, Bapak." Ya, enggak gitu juga, gitu loh. Tapi a- intinya adalah ketika kita berkomunikasi ada ee cara delivery kita. Kadang tuh kita udah paham materi, paham apa yang kita omongkan, sudah bertahun-tahun kita ber- ber- eh terlibat di dalam eh project itu misalnya. Tapi kalau delivery kita salah orang enggak nangkap esensinya apa, gitu ya. Oke. Kalau pengen tahu, bisa dilihat di YouTube ya Mas Daniel, YouTube Silet. Oke. Kecepatan suara. Nah, ini ada yang seperti saya bilang, ada orang ngomong cepat, ada yang lambat ya. Ada yang lambat yang rasanya pengin, ada teman saya yang ngomongnya terlalu lambat sampai rasanya pengin kalau enggak apa ya, enggak sabar juga. sabar. "Cepetan kek!" gitu, ya. Lambat salah, cepat juga salah. Yang benar tuh median. Heem. Berdasarkan riset, kecepatan berbicara dalam bahasa Indonesia itu 104 sampai 144 kata per menit. Ini rata-rata ya. Ada yang lebih ada yang kurang. Kira-kira kalau Mas Yongki masuk range ini atau lebih tinggi atau lebih rendah, 1 menit? Aku enggak tahu yang penting ee menurut dirimu masuk range normal enggak atau ab-normal atau Abnormal. Above atau di bawah, yang Betul. Cepat. Oh, berarti cepat. Cepat ya dia ngomongnya ya? Cepat. Oke. Kalau menurut Mas Daniel sendiri? Kalau aku sih tergantung ke kondisi sih. Tergantung kondisi. Komunikasi bicara. Oke. Kalau marah bisa 2000 kata per menit ya. Oke, kalau lagi galau bisa di bawah. Ya. Tapi ini rata-rata ya. Rata-rata tuh kalau dalam berbahasa Indonesia, ee dalam satu kata tuh 1 menit itu 104 sampai 144 kata. Artinya ini yang normal. Ya, kalau di atas itu ya berarti terlalu cepat. Kalau terlalu cepat, kita nangkapnya juga susah. Terlalu lambat, kita bisa nangkap, tapi enggak sabar, gitu. Itu aja sih, sih. Speed suara itu sangat ee penting, apalagi kalau kita ngobrolin masalah penting ya. Kalau masalahnya kalau kita ngobrolin masalah penting kita terlalu cepat, maksudnya yang kita mau utarakan enggak, enggak ketangkap sama mereka, gitu ya. Kalau terlalu lambat, terlalu ngantuk, gitu. Jadi kecepatan suara itu yang important. Ingat ini jadi dalam berkomunikasi, tidak hanya spoken words atau apa yang diucapkan yang penting. Itu justru yang paling rendah, cuman 7%, tapi faktor-faktor yang mendukung supaya komunikasi kita lebih efektif itu adalah suara, which is 38%, lumayan tinggi ya, sama gestur. Gestur yang paling tinggi 55%. Contohnya kan kalau yang umum kalau kita ngobrol, terus tangan kita dilipat tuh, artinya apa tuh kira-kira? Pernah dengar enggak? Ngobrol nih, nah ngobrol kayak gini terus Mas Daniel gini. Nah, itu artinya apa sih kalau tangan dilipat ini? Mungkin kurang nyaman. Lebih kurang nyaman. Iya maksudnya kayak dia menutup ya, ya. Kalau dia udah mulai open biasanya udah nyaman gitu, dia biasanya mau buka tangannya. Nah, itu gestur. Misalnya eee kalau saya enggak tahu ya, tapi dulu kalau saya berhadapan sama suami saya tuh masalah, kalau saya ngomong, dia enggak eye contact. Saya selalu marah. Tapi suami saya selalu bilang gini, "Kan mendengarkan dengan telinga." Betul sih. Tapi 'kan, kalau kita menghargai orang itu ya kita pakai mata dong ya? Betul, pakai telinga. Nah, itu gestur, tuh. Jadi kalau mau benar kalau kita mau sukses dalam berkomunikasi, message kita nyampe, ya itu elemen-elemen itu harus dipenuhi, enggak hanya omongannya doang tapi gesturnya, tapi ee volume suaranya, ada yang orang 'kan presentasi begini. Pernah lihat enggak? Dia enggak bisa diam nih, "Jadi, Saudara-saudara" gitu 'kan? Kadang kan pernah yang gitu ya. Itu dia latar belakangnya penari atau mau ke belakang atau nervous. Tapi kalau dalam public speaking enggak boleh kita goyang-goyang, gitu. Kecuali kita ngajar nari kali, ya. Satu, dua, nah. Tapi kalau ini kita harus berdiri, nah, belum ingat misalnya, hal-hal kayak gitu tuh masuknya di sikap tubuh. Oke. Nah, sampai di sini boleh mau ada yang mau ditanya mungkin sebelum saya maju? Oke. Ada pertanyaan? Jelas ya, nanti. Oh, boleh dong, boleh. Silakan, Mas. Selamat siang. Selamat siang. Boleh bertanya? Oh, boleh. Ini panggilan, loh, bukan siaran. Ee thank you banget sebelumnya materinya bagus banget, itu maksudnya ee apa pengembangan buat solusi saya pribadi karena kebetulan saya saya musisi Oke, Heem. dan eee kasihan untuk bahasa saya ada Oke. Hari ini kenal banget semua gitu, apa yang diomongin sama kakak. Heem. Aku mau nanya dong, Kak, ee Boleh. Kalau misalnya, kan berarti kan kita kan harus ready kalau berbicara, 'kan? Betul. Mesti ready dari ee Dalam gestur kita, dalam dalam apa ee ngada suaranya. Itu 'kan, itu 'kan berkaitan dengan pribadi kita juga. Betul. Ready berarti. Betul. Nah. Kalau keadaan lagi enggak sesuai apa yang kita harapkan gitu, lagi ada lagi ada lagi ada negatif vibe di rumah, gitu. Oke. Gimana caranya kita bisa bawa positif vibes yang at least mungkin hari itu belum menyembuhkan, oke. Tapi ee at least setidaknya orang enggak perlu tahu gitu. Betul. Benar. Kita ada negatif vibe satu. Terus yang kedua mengatasi gagap bagaimana. Oke. Terima kasih. Terima kasih, Mas Yongki. Ee by the way, butuh masih butuh vokalis enggak? Oke. Oke. Ee it's a good question. Yang pertama, saya nge-tip. Gimana kalau kita punya personal problem? Ya 'kan? Sementara kita harus eee tetep ngomong di depan orang supaya tidak kelihatan bahwa memang kita ada masalah di rumah. Nah, pengalaman, saya. Yang pertama adalah ketika eee suami saya meninggal 3 tahun yang lalu. Enggak berapa lama saya ada tanggung jawab untuk MC. Saya enggak mungkin membatalkan karena sudah DP dan lain-lain. Sebenarnya kalau saya mau bisa. Ya 'kan? Karena itu 'kan masalah personal, masalah yang apa ya? Tiba-tiba dan kayaknya kalau saya batalkan juga enggak masalah, tapi saya mengambil tanggung jawab. Yang saya lakukan pada saat itu adalah, saya tahu saya harus prepare. Eee biasanya saya itu bisa improvisasi, ya. Jadi saya bisa menyiapkan dulu, lalu improvisasi. Cuman karena kondisinya pada saat itu tidak memungkinkan, yang saya lakukan adalah saya banyak bikin catatan, saya spend waktu sendiri, umumnya untuk menenangkan emosi ya, emosi, lalu eee persiapannya tuh double dibandingkan biasanya gitu. Kalau tidak memungkinkan kita bikin dong? Biasanya saya stick kepada rundown-nya saja. Jadi enggak ada tuh yang biasanya untuk supaya ramai 'kan saya masukin ee gimik-gimik, gitu. Kalau distance enggak, dan saya butuh waktu untuk 30 menit untuk sendiri untuk ya bisa meditasi mungkin, bisa berdoa mungkin. Pokoknya sebenarnya untuk emosi kita supaya ee apa? Ada in the zone. Jadi ketika kita di panggung, ketika kita meninggalkan itu di bawah performer-performer baik musisi atau orang teater atau, kadang 'kan kalau sudah di atas panggung udah harusnya 'kan tidak memikirkan apa yang ada di ee rumah 'kan? Se- eee nah, itulah maksud saya. Cuman kadang enggak, enggak, apa ya? Ter- terkadang juga tidak bisa kita melakukan itu. Jadi itu yang saya lakukan. Se- pernah juga ketika saya lagi syuting acara, baru mau di baru mau shoot, anak saya sakit, panas tinggi. Anak saya tuh pernah kejang, masuk rumah sakit. Jadi ada ketakutan, tapi 2 menit lagi kamera on gitu loh. Apa yang saya lakukan, sama. Walaupun cuma 2 menit, 1 menit itu saya sendiri dulu biasanya. Saya sendiri dulu, saya membadani materi, artinya saya enggak mau ada gimik-gimik yang takutnya nanti malah enggak jadi, saya stick aja sama eee rundown-nya. Yang penting saya tahu bahwa oke, ini acaranya begini, saya harus formal. Saya ikutin aja jadi enggak ada tuh yang biasanya untuk supaya ramai 'kan saya masukin ee gimik-gimik gitu. Kalau distance enggak dan saya butuh waktu untuk 30 menit, untuk sendiri untuk ya, bisa meditasi mungkin, bisa berdoa mungkin. Pokoknya sebenarnya untuk emosi kita supaya eee apa? Ada in the zone. Jadi ketika kita di panggung ketika kita meninggalkan itu di bawah. Performer-performer baik musisi atau orang teater atau, kadang kan kalau sudah di atas panggung sudah harusnya 'kan tidak memikirkan apa yang ada di ee rumah 'kan? Se- eee nah, itulah maksud saya. Cuman kadang enggak, enggak apa ya, terkadang juga tidak bisa kita melakukan itu. Jadi itu yang saya lakukan.

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Suara
lesson: Kecepatan & Volume Bicara
transkripsi: Oke. Kalau tuntutannya segitu ya saya lakukan aja masalah terjadi atau enggak ya pokoknya saya tetap lakuin gitu loh. Sebisanya saya ya. Sejauh ini saya ada beberapa yang kejadian seperti itu saya tetap lakukan. Ada yang kemakan sama audiens ada yang enggak. Tapi karena saya diminta seperti itu saya lakukan gitu sama misalnya kliennya bilang, "Mbak tambah-tambahin dong ini." Ya saya tetap lakukan. Kecuali kalau enggak ada permintaan dari mereka. Iya. Ya gitu. Oke. Nah kalau masalah gagap, eh saya lihat dari dia itu dia biasanya sebelum, dia tuh latihan. Jadi saya pernah MC sama dia acara company. Dia minta eh beberapa hari sebelumnya tuh latihan terus sama saya. Jadi dia udah bikin dialog sendiri gitu. Jadi dia latihan latihan latihan begitu. Eh saya eh tujuannya katanya untuk supaya memperlancar. Supaya memperlancar supaya dia enggak lupa. Biasanya dia gagap itu kalau mulai dia takut. Mulai dia takut, mulai dia stres gitu. Jadi ketika on the day, ketika kita nge-MC, apakah dia ada gagapnya? Ada sih sedikit-sedikit tapi kebanyakan enggak. Karena udah latihan. Jadi dia biasa minta sama saya, biasanya beberapa kali saya eh nge-MC sama dia berdua. Itu pasti beberapa seminggu bahkan dua minggu sebelumnya tuh dia udah minta latihan. Jadi kita punya dialog, dia udah ada dialognya saya udah ada. Gitu. Itu yang dia lakukan ya, karena saya kan saya kurang paham kalau misalnya secara tekniknya gimana tapi yang saya lihat dari dia. Itu dan dia pengin jadi MC, saya juga salut sih. Tapi ya gitu dia enggak mau sendiri. Dan biasanya dia minta, "Oke kita latihan. Lu jangan improvisasinya terlalu jauh dong Sel, gua nanti bingung." Takut, karena begini bukan masalah dia enggak bisa improvisasi balik ya tapi dia takutnya nanti dia blank. Terus dia jadi gagap gitu. Jadi dia minta kita latihan. Apakah saya pernah keluar sedikit dari dialog? Pernah. Tapi saya balikin lagi. Biasanya sih gitu. Dia latihannya seperti itu. Gitu. Oke. Oke, masuk lagi. Ada lagi? Hah, oke. Kita lanjut ya. Nah gitu. Oh ini volume suara. Keras atau lemahnya suara disesuaikan dengan kebutuhan dan suasana. Kalau itu pemakaman ya jangan keras-keras gitu ya. Jadi kita tau aja eh apa? situasinya, eventnya ini lagi apa? Kayak misalnya wedding, misalnya kayak eh Ruben kan sering nge-MC wedding. Itu kan acara bahagia. Vibe-nya juga harus bahagia. Volumenya juga harus bahagia. Jangan. "Selamat pagi Bapak-bapak dan Ibu-ibu. Terima kasih atas kehadirannya." Itu antara wedding atau funeral gitu ya. Jadi volume itu disesuaikan. Ya jangan terlalu kecil juga jangan terlalu besar. Saya pernah nge-MC dikasih mic yang kedengerannya cuman di sekitaran saya. Di belakang enggak kedengaran. Jadi waktu saya nge-MC itu mereka teriak-teriakan kayak lagi demo begitu. Jadi yang saya lakukan ya saya tinggalin eh ini mic-nya saya mau enggak mau harus teriak. Gitu. Ya tiada rotan akar pun jadi. Gitu. Jadi disesuaikan kalau dengan kalau masalah volume. Oke. Nah sekarang kita ngobrolin tipe-tipe audience ya, atau orang yang kita ajak bicara itu kan banyak. Lawan bicara kita bisa penonton, bisa eh orang meeting, kita diskusi. Sebenernya banyak, ini hanya yang umum aja ya. Jadi ada yang kita sebut audience itu sheep. Sheep itu Bahasa Indonesianya domba. Jadi orang semacam ini, nature-nya domba itu kan nurut ya. Jadi tipe sheep ini itu tipe orang yang datang ke suatu eh workshop, suatu seminar, eh kelas atau apapun juga itu memang maksudnya dia belajar memang. Ya, maksudnya dia belajar, dia duduk, dia dengerin, dia nyatet. Itu orang sheep. Kalau misalnya kita punya kelas yang isinya orang tipe sheep semua pasti sepi kelas kita. Karena mereka enggak akan banyak bicara, tapi dengerin, nyatet. Kalau misalnya eh orang seperti ini, kelemahannya adalah mereka ini pasti orang yang, biasanya enggak ngomongnya. Gitu. Karena yang penting gua nyatet. Dan enggak akan ada eye contact kayak gini karena sibuk nyatet. Jadi kita sulit nih sebagai pembicara, kita sulit untuk bikin suasananya tuh eh lebih kreatif gitu. Karena mereka ya udah nyatet. Ya. Enggak ada pertanyaan? Enggak ada. Yang penting gua nyatet. Yang penting gua nyatet. Enggak perlu nanya, yang penting gua nyatet. Gitu. Nah gimana kita mengatasi eh tipe sheep ini adalah kita memberikan instruksi tuh clear. Jelas. Karena mereka tidak mau nanya. Ya, mereka datang ke situ dengan pokoknya gua belajar, gua nyatet, gua pulang. Gitu loh, enggak perlu gua nanya. Jadi apa yang supaya kita membuat mereka eh kita mengatasi mereka, biasanya kita kasih arahan yang clear, yang jelas. Sehingga mereka enggak perlu nanya. Karena mereka tidak akan tanya. Ya. Karena saya guru nih. Saya punya murid banyak. Saya tau murid-murid yang model kayak begini. Mereka akan cari tau sendiri. Ya. Tapi mereka ini eh biasanya yang menjadi pembela kita nih kalau kita lagi diserang sama eh pertanyaan-pertanyaan sama tipe audiens yang lain. Mereka nih yang biasanya yang akan, "Oh enggak begitu. Jawabannya seperti ini loh. Karena dia punya," Apa yang kita omongin 98% dicatet sama dia. Gitu. Itu tipe sheep. Nah, jadi yang eh untuk mengatasi orang-orang, bukan mengatasi ya tapi lebih gimana approach kita terhadap mereka, kita ngomongnya harus jelas, harus clear. Sehingga mereka tidak perlu ada need untuk, "Ah, gua gua tanya nih gua enggak ngerti nih," karena mereka enggak akan bertanya. Ya. Tipe workshop, kira-kira kalau tipe orang yang hotshot ini kayak gimana nih? Jajing dari namanya. Kira-kira kalau hotshot tuh apa sih? Orangnya kayak apa? Kalau tipe orang hotshot. Kalau orang sheep kan nurut-nurut aja, iya dia. Oke, tapi kalau hotshot kira-kira? Kritis, memberontak. Ahh, enggak memberontak sih, tapi biasanya hotshot itu kalau kita punya, misalnya kita punya kelas atau eh meeting. Partisipannya tuh orangnya hotshot itu pasti menyenangkan. Karena ini biasanya orang-orang yang antusias. Ya, antusias terus dia eh banyak nanya ya. Dia yang eh mewakili teman-temannya. Kan ada tuh ya, biasanya ada satu orang yang eh dia yang tanya pertanyaan perwakilan dari teman-temannya. Gitu. Nah hotshot ini sebenarnya tipe ideal dari pembicara. Karena apa? Karena dia aktif setiap dikasih aktivitas dia join. Kalau sheep belum tentu. Tapi kalau hotshot ini mau dikasih, mau itu eh kegiatannya malu-maluin mau kegiatannya lagi dia ngikut dia. Itu hotshot.

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Demam Panggung
lesson: How to Overcome Stage Freight
transkripsi: Tapi sniper ini adalah tipe yang pasti ada lah di antara teman-teman kita ada satu orang yang vokal banget beda sama hotshot. Kalau hotshot itu dia masih mau untuk berpartisipasi, kalau sniper ini enggak, kebanyakannya very critical tapi apa ya? apatis ya. Apatis negatif itu tipe sniper. Ada yang tahu enggak? Apa jangan-jangan Mas Daniel mau masuk-masukin tipe yang sniper kalau di dalam diskusi atau meeting. Iya enggak? Atau in between? Antara dua tiga kadang. Oh antara oh kadang ya tergantung ya. Ya. Antara dua tiga. Antara kontrol itu. Ya. Menurut saya banyak. Ada di satu kelas walaupun sniper-nya satu, kalau kita enggak bisa handle kalau saya enggak bisa handle dia dengan baik, itu pasti merusak suasana, gitu. Jadi kita harus bener-bener menguasai materi. Matang itu tidak hanya dalam materi tapi emosi. Bagaimana cara menghadapi dia? Eh cara kita ngomong sama dia? Itu caranya gimana? Kita harus benar-benar secara dewasa menghadapinya. Apakah bisa langsung? Enggak. Sampai sekarang pun saya berproses untuk menghadapi orang yang kritis, nanya kritis. Biasanya kalau sudah mengganggu saya akan bilang, "Oke kita akan bahas ini setelah kelas." Atau setelah diskusi. Supaya apa? Tidak mengganggu jalannya kelas, tapi kalau yang sniper ini memang secara emosi, tidak hanya secara materi kita matang ya, tapi secara emosi. Dan ketika kita diskusi ya, kita melibatkan dia dalam dalam pencarian jawaban toh. "Menurut kamu gimana?" Jadi dia sebut, "Oh menurut saya begini-begini-begini." Oke kita diskusikan dengan Anda misalnya gimana. Jadi enggak cuman dari pembicaranya doang yang memberikan arahan. Kenapa? Karena kan dia sudah apatis sama speaker-nya. Kita libatkan dia dalam diskusi, kita dengarkan opini dia, terus teman-temannya ada yang eh jadi melibakan dia dari setiap diskusi kalau ada tanya jawab gitu. Tapi jangan biarkan dia takeover tanya jawab. Jadi dia yang yang men-takeover eh question and answer gitu. Oke. Nah, kalau snowman, kalau dari namanya nih tipe orang kayak gimana ini sebenarnya? Dingin-dingin aja. Iya. Dingin-dingin gitu ya. Dingin-dingin, dia ditanya kagak jawab. Iya. Ya snowman lah dingin aja ya, tidak respon. Nah biasanya orang yang introvert. Ya. Orang yang introvert itu snowman, diem aja, ditanya enggak jawab, ngerti apa enggak, "Do you understand? Apakah Anda mengerti?" Diem aja. Bisa bayangin enggak kalau kita meeting satu eh semua partisipan isinya snowman semua? Yang ada frozen kita ya. Nah, tipe seperti ini biasanya mereka menolak untuk berpartisipasi karena mereka eh takut biasanya malu, takut. Nah untuk menghadapi tipe dan setiap eh orang itu kan masing-masing berbeda. Bagaimana kita approach orang yang snowman ini? Dia harus merasa nyaman. Ada untuk saya lain? Kan dia introvert. Supaya nyaman. Kan dia dia introvert. Buat dia, dia akan mulai mau untuk berpartisipasi kalau dia sudah merasa nyaman dengan gurunya. Ya. Jadi kita sebagai speaker kalau saya tau nih misalnya Mas Daniel ini agak snowman, diem aja, enggak ada ekspresi ngelihatin dia, ditanya diam. Saya harus membuat Mas Daniel nyaman, gimana caranya? Saya approach dia. Ya. Ngomong seperti kayak teman gitu sampai dia merasa nyaman pasti dia baru mau untuk berpartisipasi. Apakah dia mau menjawab pertanyaan? Mungkin enggak saat itu. Tapi kalau dia sudah nyaman lama-lama bisa, gitu. Jadi kalau kita tau eh tipe-tipe orang yang kita ajak bicara kita bisa memperlengkapi diri kita kalau kita tau nih. "Oke gua mau ngomong sama klien ini nih, nih orang pendiam banget nih. Siapin lah apa yang disiapkan. Topik-topik, oh dia sukanya oh dia suka bola." "Oke deh gua ngomongin bola nih." Kalau in case, in case, in case eh lagi ngobrol terus tiba-tiba topiknya habis. Ah ngomong bola. Jadi siapkan lah hal-hal yang eh kira-kira bisa dia nyambung sama kita gitu. Jadi kita mau memperlengkapi diri tujuannya kita tau orang itu seperti apa supaya kita bisa memperlengkapi diri kita, gitu ya. Saya enggak mau terlalu dalam masuk ke sini tapi ini contoh-contoh aja gitu. Ini enggak maksudnya group of people ya, bisa juga satu orang. Ada orang yang sheep yang diem aja gitu. Jadi enggak harus selalu ini sekelompok orang. Oke. Nah, ini kalau demam panggung. Kira-kira apa yang ini tips ya apa yang bisa dilakukan. Kita inhale dan exhale. Hah. Gitu ya. Tarik napas lepas. Tarik napas selepas sampai kita tenang. Waktu saya mau melahirkan nih anak pertama normal disuruh inhale exhale lagi sakit. Hah. Hah, sampai apakah sakitnya berkurang? Enggak, cuman at least tetap jantung maksudnya rasa takut. Karena waktu kalau waktu saya ya mau melahirkan itu panik. Biasanya orang demam panggung tuh juga panik kan? Jadi tujuannya inhale exhale itu emang untuk menenangkan. Hah. Kalau bisa ini dilakukan di belakang panggung. Jangan kita udah mau presentasi lima menit kita Hah. Hah. Yang ada bos sama teman-teman udah nungguin lima menit masih inhale atau exhale. Kalau bisa dilakukan beberapa menit sebelum kita naik panggung. Oke. Stand straight and open your chest. Jadi kita berdiri tegak. Ya. Jangan begini. Berdiri tegak. Seperti ini ya seperti kayak kita secara psikis tuh saya hadapi. Jadi kayak secara apa ya? Secara psikologis, secara serius itu kayak oke I will face apapun juga saya akan hadapi, gitu. Jadi itu kayak membuat diri kita tuh me-encourage diri kita. Be in the zone, ini yang saya bilang. Ketika kita ada masalah di belakang kita, ketika kita ada apapun juga nih jadi kita in the zone. Artinya kita lepaskan apa yang menjadi beban pikiran kita, makanya kita butuh waktu sendiri. Ya. Waktu sendiri beberapa menit sebelum itu kita berdoa, bermeditasi apapun juga tapi make your time alone. Untuk kita, oke. Oke, tenang, tenang. Nah itu be in the zone. Percaya deh, saya udah melakukan ini eh 20 tahun lebih ya dan itu selalu berhasil. Karena apa? Karena saya, kalau saya langsung terburu-buru langsung naik panggung itu biasanya bubar. Makanya saya harus butuh waktu at least selama beberapa menit untuk menenangkan diri untuk be in the zone. Ya. Sapa audiens. Jadi salah satu eh cara untuk mencairkan suasana karena ketika kita masuk adalah "Halo." Kalau kita ketemunya juga one on one juga gitu, "Hei. Halo, selamat siang. Kenalan dulu, nama saya Marcella." gitu. Sapa. Jangan langsung to the point. Jadi duduk "Begini Mas Yomki, saya mau menawarkan begini-begini." Disapa dulu dong di-greet dulu itu mencairkan suasana, ya. Bicara jangan presentasi. Nah ini maksudnya ini tergantung konteks ya, kalau konteksnya presentasi ya eh presentasi tapi maksudnya di sini adalah kita tuh ngobrol jangan langsung menawarkan jangan langsung presentasi. Eh "Mas Yomki ini dibuat ini bagus." Baru datang langsung begitu, gitu. Tapi kita ngobrol dulu ya, kayak orang mau apa namanya istilahnya eh rileks dulu gitu ya. "Eh apa kabar? Udah?" "Mas Yomki tinggal di mana?" Jadi ada kayak basa-basi nya dulu baru kita menyampaikan apa yang disampaikan. Jadi jangan langsung presentasi opening. "Oke begini Mas Yomki. Ini ada benda," gitu ya. Itu eh biasanya orang malas kalau kayak gitu tapi ada lah basa-basinya dulu. Move, move, move maksudnya kalau kita memberikan presentasi memang kan ada blockingannya enggak mungkin kita berdiri di tengah, tapi paling tidak kita maju ke depan. Ya, kita mundur. Jadi orang juga pandangannya enggak bosen ngelihat kita di posisi itu terus. Gitu ya, jadi ini bisa dipraktekkan kalau suatu saat nanti teman-teman harus ngomong di depan orang banyak. Oke.

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Gugup
lesson: Penyebab, Gejala dan Kiat Mengatasi Gugup
transkripsi: Nah hindari. Maaf kalau tidak salah. Artinya apa? Ini orang Indonesia banget. Aduh, "Maaf banget Pak, eh saya mundur dulu ya." Aduh, "Maaf banget ya, saya maju dulu." Semuanya minta maaf. You enggak salah. Enggak usah minta maaf gitu, tapi ini tipikal Indonesia banget. Jadi kalau memang enggak salah jangan minta maaf. Artinya jangan setiap kali mohon maaf, saya matikan dulu lampunya. Iya jadi mati nih, "Mohon maaf, saya nyalakan dulu." Mohon maaf, saya pindah dulu ke sini ya. Mohon capek orang dengerin. Jadi kalau kita tidak salah ya jangan minta maaf, kecuali kalau kita mungkin kasih presentasi harusnya kita ngomong, kita terlambat. Kalau itu kira-kira butuh enggak kita minta maaf? Butuh. "Maaf Bapak Ibu, saya agak terlambat karena tadi ada macet." Itu oke. Jangan, "Mohon maaf saya minum dulu." "Mohon maaf, saya taruh dulu gelas saya." Mohon itu capek ya. Itu tipikal, saya pun kadang tanpa sadar melakukan itu juga, gitu ya. Mengecilkan diri sendiri, tuh jadi ketika kita ngomong kita, "Eh aduh kalau kayak saya nih, saya kan enggak begitu pintar nih ya." Lah kalau begitu kan orang, "Hah? Gimana sih?" Jadi jangan kita eh deprecating our self. Mengecilkan diri kita, gitu. "Aduh sorry banget nih saya suaranya kurang bagus. Kemarin tapi saya lulus nih Indonesian Idol." gitu ya. Jadi enggak perlu gitu loh kita mengecilkan diri sendiri karena kan kita harus kita juga enggak harus menunjukkan bahwa kita lebih pintar dari semuanya, enggak. Tapi kan itu self-esteem. Ketika kita mengecilkan diri sendiri orang itu jadi, "Apa sih?" gitu loh. Aduh, "Mohon maaf ya, saya," Aduh, "Gimana ya? Saya tuh enggak lulusan saya," Ah gitu loh. Jadi kalau pembicaraan saya saya kata-katanya kurang canggih, "Mohon maaf nih," gitu. Enggak perlu, you don't need to say that, enggak perlu kita berkata-kata seperti itu. Jadi kalau kita lagi ngomong sama orang baik di depan orang banyaknya maupun satu per satu jangan. Juga jangan pakai kata kayaknya. Kayak kayaknya, soalnya kalau kayaknya berarti kita enggak yakin gitu. Apalagi kalau laporan. "Oke Bos, kayaknya kenaikan kita dua persen." Kan bosnya, "Loh kayaknya sih." Lesu apa enggak. Jadi jangan pakai kayaknya. Kalau atau kalau tidak salah. Kalau tidak salah, benar berarti. Iya kan? Jadi hindari kata-kata ini. Nah. Nah ini biasanya contoh-contoh kalau kita gugup atau cemas ya. Pengalaman pertama, begitu manggung, selanjutnya terserah Anda. Oke. Suasana baru. Merasa jadi pusat perhat-, ini beda ya. Ada orang yang senang menjadi pusat perhatian, tapi ada orang yang yang baru sadar, "Ih gua jadi pusat perhatian jadi gugup." Merasa berbeda. Ada trauma masa lalu, perasaan tidak siap tampil. Ini biasanya penyebab. Oke saya cepet ya. Ini gejala, pernah enggak mengalami ini sebelum sebelum manggung misalnya Mas Yomki. Kalau kalau gugup biasanya apa? Ngapain? Apakah? Sakit perut? Sebelum tampil nih misalnya. Hah? Gagap. Gagap. Gagap. Kalau memain gitu sebelum apakah? Biasanya kalau sambil MC biasanya. Kalau biasanya lemahin doang. Tergantung tempatnya di mana Pak? Oh di depan siapa? Misalnya di depan pejabat. Oh enggak apa-apa. Oh enggak apa-apa justru. Oh gitu. Kalau Mas Daniel kalau gugup biasanya apa? Yang terjadi? Ini untuk ditahan, pas sebelum. Pas lagi ngomong sama orang. Heeh. Sebelumnya, sebelumnya, sebelum manggung. Kan ada yang orang sakit perut, ada yang dia kayak. Sakit perut biasanya. Kayak keringat dingin gitu. Keringat dingin. Oh iya. Jadi ini contoh-contoh gejala panik ya. Oke. Ini kiatnya. Bisa menyenangkan, bisa latihan, berbicara dengan, "Ah ini saya suka berbicara dengan lantang dan keras." Biasanya kalau di ruangan nih supaya saya mengatasi gugup, saya latihan. "Selamat pagi semuanya, nama saya Marcella, saya begini-begitu." Saya lakukan itu di kamar sendirian. Untuk apa? Menghilangkan gugup. Makanya saya butuh waktu sendiri. Jangan di ruang tunggu orang ngelihatin kita. Ya kan? Nah, bergerak itu juga apa? Mengurangi gugup tapi jangan yang itu kayak tadi kayak kita dansa gitu ya. Ini salah satu latihan, visualisasi. Visualisasi itu biasanya eh kita membayangkan kita berdiri. Makanya kalau kita misalnya mau berbicara di depan orang banyak, paling tidak kita tau blockingannya, kita berdirinya di mana. Pandangan kita ke mana. Jadi kita bisa memvisualisasikan diri kita. Ya. Terus ada juga eh lontarkan humor wajar, ini enggak selalu ya. Kalau You tidak mau melontarkan humor dia enggak apa-apa. Oke. Oke. Nah, eh ini yang ini terakhir. Apa saja pantangan sosial dalam obrolan ringan. Jadi kalau kita basa-basi sama orang ada beberapa topik yang off nih, yang yang off yang tidak yang bukan off yang tabu, bukan tabu sih. Yang jangan diomongin. Ini kan basa-basi. Biasanya yang diomongin kan bahasan ringan. Ya. Jadi topik-topik apa saja ketika kita basa-basi sama orang yang jangan diomongin? Itu biasanya eh yang sifatnya kedukaan, filsafat, politik. Kalau ini bukan perbincangan ringan ya. Bagaimana eh "Menurut Anda ganjar pranowo dan?" Itu deep conversation. "What do you think? Bagaimana menurut Anda tentang kehidupan ini?" Itu kan bukan basa-basi. Itu deep. Jadi obrolan ringan yang berhasil itu yang santai, yang lucu, yang eh kemarin tuh lihat enggak yang ada yang prewed di Bromo tuh yang kebakaran?" Nah itu masih oke. Tapi kalau misalnya kemarin tuh ada tuh gereja di bom." "Sebaha-" Kalau itu bukan. Apapun yang sifatnya itu religion, etnis, filsafat, teologis begini lah, perdebatan teologis, ya. Itu tolong kalau selama basa-basi tuh jangan diomongin, itu deep talk. Ini kita harusnya kan ringan yang santai gitu. Jadi kalau kita ngobrol sama orang usahakan hal-hal yang kayak gitu jangan diomongin. Oke. Alright ini yang terakhir

judul kursus: How To Build Connection with Your Audience
nama institusi: ILS Academy
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Lokakarya hari Sabtu ini, yang dipimpin oleh Marcella Lumowa (Sella), seorang profesional komunikasi berpengalaman, berfokus pada membangun koneksi dengan audiens. Keterampilan ini sangat penting, terutama bagi dewasa muda yang memasuki dunia kerja selama pandemi dan kurang pengalaman dalam interaksi tatap muka.
Sesi dimulai dengan mendefinisikan "audiens" bukan berdasarkan ukuran, tetapi sebagai siapa pun yang kita ajak bicara. Sella menekankan pentingnya membangun koneksi untuk membangun kepercayaan, komunikasi yang efektif, dan mencapai tujuan. Ia berbagi anekdot pribadi tentang bagaimana memprioritaskan koneksi membawanya pada lebih banyak peluang kerja.
Sebelum mempelajari teknik-teknik spesifik, Sella menyoroti bahwa komunikasi efektif melampaui kata-kata (7%) dan mencakup suara (38%) serta, yang terpenting, bahasa tubuh (55%). Teknik vokal kunci yang dibahas meliputi: intonasi (menggunakan nada yang bervariasi untuk mempertahankan minat), artikulasi (pengucapan yang jelas), aksentuasi (menekankan kata-kata penting), menjeda secara efektif, dan mengendalikan kecepatan dan infleksi.
Sella kemudian menjelaskan berbagai tipe audiens dan cara menarik mereka: â€œDombaâ€ (pendiam, pencatat yang membutuhkan instruksi yang jelas), â€œBintangâ€ (antusias, peserta aktif yang ideal untuk pembicara), â€œPenembak Jituâ€ (kritis, individu apatis yang membutuhkan penanganan matang dan dilibatkan dalam diskusi), dan â€œManusia Saljuâ€ (introvert, orang yang tidak responsif yang membutuhkan lingkungan yang nyaman). Mengetahui audiens Anda membantu menyesuaikan pendekatan Anda untuk keterlibatan yang lebih baik.
Sesi ini juga membahas pengelolaan demam panggung melalui teknik-teknik seperti pernapasan dalam, postur percaya diri, persiapan mental, menyapa audiens, terlibat dalam percakapan sebelum presentasi, dan bergerak secara alami. Peserta diingatkan untuk menghindari permintaan maaf yang tidak perlu, merendahkan diri sendiri, dan kata-kata pengisi seperti â€œkayaknyaâ€.
Terakhir, Sella menyarankan untuk tidak membahas topik sensitif seperti duka cita, filsafat, agama, etnis, dan politik selama percakapan santai. Ia menganjurkan topik yang ringan dan relatable.

judul kursus: Kreatif Sejati: Think Outside The Box, Gimana Caranya?
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:07 Ketika kita ngomong tentang kata kreatif, seperti yang kita ngomong di episode sebelumnya gitu bahwa kreatif itu berasal dari kata kreasi, dari sebuah intensi untuk menciptakan sesuatu. 00:18 Ee kalau kita ngomong tentang menciptakan, itu bukan berarti kita seperti Tuhan gitu. Ilahi yang kayak tidak ada apa-apa kita ciptakan langsung gitu ya. Namanya kita masih manusia, kita menggunakan apa pun yang kita temukan, ee mungkin di lingkungan kita, ya mungkin ada di rumah kita untuk menciptakan sesuatu hal yang baru, gitu. Itulah konsep kreativitas yang menurut gua organik sebenarnya. Nah, ketika gua bilang creativity doesnâ€™t mean freedom, ee it simply means that kreativitas yang sejati itu bukanlah mengenai, oh, gua bebas menciptakan apa pun. Gitu. Kalau memang ee ada, kita kita bisa melihat beberapa seniman gitu yang memang memilih jalur untuk menciptakan apa pun yang mereka sukai, enggak masalah juga gitu. Tapi kalau lu dikasih sebuah batasan atau dua buah batasan atau bahkan 17 batasan. Apakah lu masih bisa menciptakan sesuatu? Di situlah kreativitas dibutuhkan. Eee dan eem apa? Dan banyak sekali kita melihat kasus-kasus di ee beberapa tahun terakhir bahwa banyak sekali produk, banyak sekali bisnis, banyak sekali brand yang tercipta karena ada batasan-batasan dan tantangan-tantangan yang ada. Bukan dicipta-ciptakan, bukan dibuat-buat, tapi tantangannya ada, batasannya ada, ee apakah itu keterbatasan budget pastinya? Apakah itu keterbatasan manpower, ee apa? Karyawan atau pekerja? Apakah itu keterbatasan ide bahkan kadang-kadang bisa solusi terjadi yang baik gitu. Kenapa? Karena mungkin para founder tersebut atau mungkin para eee ee ee penggerajin tersebut memiliki ide yang memang secara konteks kuat dan bisa menghasilkan sebuah kreativitas yang baik. Jadi balik lagi, creativity doesnâ€™t mean freedom, tapi creativity adalah in spite of lack of freedom, kita masih bisa menciptakan sesuatu yang baik, yang berkonteks, dan yang berguna gitu. 02:26 Oke, teman-teman, pasti sering banget dengar ee klise phrase ini lah. Bahwa kita selalu ngomong, oh, kita sebagai orang kreatif, kita harus "think outside the box". "Think outside the box" gitu kan. Yang sebenarnya gua sendiri pribadi gua merasa ee ada benarnya, ada salahnya, gitu. Kenapa gua bilang salah? Itu mungkin karena sering terlalu sering dieksploitasi menjadi memberikan makna yang salah, gitu. Apa maksud gua dengan makna yang salah? Ee ketika kita berpikir bahwa think outside the box itu adalah harus selalu memberikan ide-ide yang cemerlang, ide-ide yang tidak pernah dilakukan, ide-ide yang mungkin sangat men s sangat nyleneh, sangat norak, bahkan gitu supaya kita dapat hype-nya. Hmm it doesnâ€™t it doesnâ€™t go that way. Ketika we think outside the box, it doesnâ€™t mean that we have no box at all. Karena kembali lagi, kalau kita ngomongin tentang box itu selalu ada limitation-nya. Apakah mungkin kita diberikan eem karya, kita diberikan lapangan, kita diberikan kesempatan yang sangat terbatas, tapi ya ujung-ujungnya ya we have to do with what we have. Itu adalah boks yang kita punya. Jadi bukan berarti kita bisa ee menjadi pribadi yang selalu komplain gitu. Misalnya ketika kita bilang kayak, â€œOh, ya iyalah karena enggak ada budget.â€ Gitu. â€œOh, ya iyalah karena enggak ada perlengkapan, enggak ada peralatan yang cukupâ€, gitu. Ya maybe in some cases itâ€™s true. Ee tapi justru di tengah-tengah boxes itu biasanya lebih enak gitu untuk kita mencari solusi dan kita mencari eee sebuah kreativitas yang ada aksinya gitu. Daripada eee sesuatu yang selalu kayak, oh "think outside the box". Bayangin deh, lu akan bingung kalau misalnya gua tiba-tiba sebagai klien, ya mungkin lu adalah desainer, mungkin lu adalah fotografer atau mungkin seorang penulis, gitu. Ketika gua klien, gua akan bilang, "Oke, gua kasih lu budget Rp1 juta." Misalnya. Mau bikin apa, Pak? "Enggak tahu, bebas, lu bikin saja." Lu mau bikin apa 1 juta fotografi? Gitu, kan itu akan bingung sekali. Jadi, boks itu itâ€™s an boks itu sebenarnya hal yang baik untuk membuat kita berada di batas-batas dan limit-limit yang tertentu supaya kita tidak salah langkah. Karena kembali lagi apa gunanya sebuah kreativitas yang dilakukan yang dihasilkan tapi tidak efektif dan tidak berkonteks, ya, menjadi sesuatu yang mengawang saja gitu. Dia balik lagi beberapa seniman melakukan hal itu, hal yang sangat luar biasa, sangat respectable karena mem ee. 04:50 Jadikan batasan sebagai sebuah pedoman dalam mewujudkan solusi masalah. Batasan juga hal yang baik dalam kreativitas supaya kita tidak salah langkah!

judul kursus: Kreatif Sejati: Apa Itu Berpikir Kreatif?
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:06
Creativity is one of the most important uh skill that you can have right now in the world gitu. Ka- Kenapa? Karena kita berada di dunia di mana perkembangan itu sangat cepat dan perubahan itu sangat cepat. Kita berada di eh waktu dan hari di mana sistem-sistem kemarin sudah tidak berlaku mungkin di hari ini, dan likewise sistem yang hari ini kita pakai mungkin tidak akan berlaku di eh keesokan hari, gitu. Jadi untuk kita bisa mengikuti dan kita bisa beradaptasi, creativity skill itu sangat-sangat dibutuhkan dan sangat krusial. Kalau kita ngomong mengenai creative thinking sebenarnya banyak orang yang punya stigma yang tidak yang kurang tepat ya. Eh kenapa? Karena ketika kita ngomong kata kreatif, kebanyakan orang akan bilang, "Oh kreatif itu hanya bermusik, hanya bermain film, hanya ngomongin design." gitu. Tapi sebenarnya kalau kita ngomongin creative thinking, ah it is as simple as being creative in finding a solution to a certain problem. Sebenarnya itu gitu. Jadi gua misalnya sebagai seorang entrepreneur, walaupun mungkin bisnis gua bukan bisnis kreatif, gua juga dituntut untuk punya creative thinking. Creative thinking di mana ketika gua ada masalah di perusahaan gitu, ketika gua ada masalah di pekerjaan, eh apa yang akan gua lakukan supaya gua bisa menyelesaikan masalah tersebut? Itu itu adalah creative thinking yang dibutuhkan. Kalau kita ngomong tentang contoh-contoh creative thinking ya, eh eh sederhana begini, tadi kita ngomong tentang konteks entrepreneur. Apa yang terjadi ketika Anda tidak punya budget? misalnya. Apa yang terjadi ketika Anda dituntut oleh klien untuk menyelesaikan sebuah masalah, eh tapi banyak batasan-batasan yang s- yang yang yang ada di perusahaan eh teman-teman gitu. Itu dibutuhkan creative thinking. Jadi bagaimana caranya eh kita menemukan solusi, bagaimana caranya kita eh mengaktivasikan mungkin teman-teman di perusahaan gitu, eh tanpa melewati batas-batas dan garis-garis yang ada? Itu adalah contoh creative thinking yang sering sekali kita butuhkan dan kita gunakan sebenarnya di pekerjaan sehari-hari kita. Walaupun dalam konteks tidak ngomong eh typical creative eh industri ya, seperti kayak musik atau film dan eh design yang tadinya.
02:15
Menurut gua salah satu contoh creative thinking yang bisa kita terapkan ya, di kehidupan sehari-hari, eh itu mungkin gua ganti sedikit gitu konteksnya. It's not about uh what kind of creative thinking needed in our daily life, tapi lebih ke the importance and the effectiveness of creative thinking. Karena ketika kita memulai berpikir kreatif di dalam kehidupan keseharian kita, itu sama artinya dengan kita mengambil kontrol hidup kita, gitu. Kita memutuskan kita bangun jam berapa. Kita memutuskan kita mau mengalokasikan eh eh perhatian kita kepada eh jasmani kita misalnya, kepada rohani kita, bahkan gitu. Dan bahkan kepada eh saat-saat di mana eh kita harus meng-improve diri kita sendiri, itu adalah creative thinking kita yang kita aktifkan dan kita gunakan dalam mengambil kontrol hidup kita sendiri gitu. Daripada ya maksudnya pasti teman-teman enggak mau dong, jadi salah satu dari orang-orang yang selalu misalnya terlambat gitu, yang selalu terburu-buru, selalu dikejar-kejar jadwal karena tidak punya kontrol di dalam hidup kita, gitu. Jadi eh menurut gua sih itulah pentingnya kenapa kita harus mulai berpikir kreatif, eh karena ketika kita memikirkan kata kreatif, eh kreatif itu berasal dari kata kreasi, gitu 'kan, "kreatif, creation". Jadi apa yang membedakan kreatif dengan eh adje- apa? adjektif lainnya? Itu adalah ketika kita menciptakan sesuatu. Gitu. Jadi, balik lagi kalau misalnya dalam konteks pekerjaan, dalam konteks usaha, dalam konteks design, dalam konteks bermusik bahkan, eh dan kalau kita tarik balik tadi yang yang yang gua mention mengenai hidup kehidupan sehari kita, dalam menciptakan hidup kita sendiri dan men-design hidup kita sendiri, itu dibutuhkan sebuah creative thinking, em, awareness dan juga keinginan untuk, "Oke, gua pengin menghidupi hidup yang gua ciptakan secara sengaja." dan itu dibutuhkan kreativ thinking.

judul kursus: Lesson Learned: Cukup, Mampu, Mau
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:00
Bertanya mengenai mana keinginan dan kebutuhan kepada diri sendiri bukan hal yang mudah. Apalagi, mempertanyakan mengenai keputusan apa saja yang sudah kita ambil berdasarkan hasil perdebatan antara kedua hal tersebut. Yang sayangnya bagi saya pribadi, seringkali dimenangkan oleh keinginan. Di usia saya yang sudah 36 tahun, seharusnya saya bisa mengambil keputusan dengan baik karena prefrontal cortex, bagian otak yang berperan dalam pengambilan keputusan, seharusnya sudah berkembang optimal.
00:33
FYI, kalau perkembangan prefrontal cortex kurang optimal, dapat berkaitan dengan gangguan kesehatan mental seperti depresi, kecemasan, gangguan makan, skizofrenia, dan penggunaan obat terlarang. Saya jadi mikir. Jangan-jangan itu penyebab saya ngacao begini? Laughs Tapi mari kita biasakan untuk tidak self-diagnose, ya. Nah, soal pengambilan keputusan. Setidaknya, ada tiga hal yang menjadi bahan percecokan dan sumber ketidaksepahaman dalam diri saya. Perkara cukup, mampu, dan mau.
01:05
Cukup. Saya sering menantang diri sendiri untuk bisa menjawab pertanyaan, "Apakah yang saya lakukan, rasakan, dan atau pikirkan akan mencukupi kebutuhan saya?" "Kalau saya butuh kebahagiaan, apakah dengan fokus pada pengalaman negatif akan membuat saya bahagia?" Tentu tidak. Justru itu salah satu gejala depresi. "Kalau saya perlu menyelesaikan disertasi, apakah dengan menonton video musik Twice, girl grup K-Pop favorit saya berulang kali akan membantu saya menyelesaikannya?" Ya, jelas tidak. Lalu, dalam mengerjakan disertasi ini, saya tipe orang yang senang menimbun materi referensi buku dan mengunduh jurnal penelitian sebanyak-banyaknya. Sampai-sampai, saya kewalahan sendiri karena bingung mau mulai baca yang mana. Dan sebenarnya, semua itu bersumber dari kecemasan belaka.
01:54
Sayang kalau tidak diunduh, takutnya nanti lupa. Laughs Tapi lebih disayangkan lagi kalau sudah diunduh dan tidak dibaca dan malah menambah kecemasan karena materi menumpuk dan semakin membebani. Belum lagi ada banyak program online learning yang menarik. Laughs Di sinilah saya harus berani berkata "cukup!" pada diri saya sendiri karena semua ada batasannya. Berani mengenali batasan diri ternyata akan memudahkan kita dalam melakukan apa yang mau kita lakukan. Dalam satu hari saja terbatas 24 jam. Dan dianjurkan sepertiganya kita gunakan untuk tidur, kan? Meskipun otak ini canggih, tapi kemampuannya dalam memproses dan menyimpan informasi pun terbatas. Kemampuan menyerap informasi dan mengingatnya untuk jangka panjang, berkaitan dengan kuantitas dan kualitas tidur. Dan kalau kita mau materi yang kita pelajari lebih mantap masuk ke otak, belajarnya sebelum tidur. Nah, mungkin ini penyebabnya saya bisa hafal melodi, lirik yang sekenanya, bahkan koreografi lagu-lagu Twice karena sudah ratusan malam saya habiskan untuk nonton video musik mereka sebelum tidur. Laughs Kalau sudah seperti ini, saya benar-benar harus berkata "cukup!" dengan sangat lantang. Iya, saya butuh hiburan. Tapi saya juga butuh menyelesaikan disertasi yang deadline-nya pada saat itu semakin mendekati.
03:14
Mampu. "Apakah saya mampu mengerjakan apa yang butuh saya kerjakan?" Ketika saya memutuskan cukup menunda-nunda untuk melanjutkan studi di bidang yang saya sukai yaitu neurosains. Pertanyaan berikutnya adalah "Apakah saya mampu menghadapi tantangan dan standar pendidikan di Inggris?" "Apakah saya mampu membiayai studi dan biaya hidup di Inggris?" "Apakah saya mampu menghadapi dinginnya dan kelabunya langit Inggris?" Pertanyaan soal mampu ini bisa jadi malah menjatuhkan karena self-doubt dan menjadi sumber kecemasan. Bagi saya pribadi, ini jadi ujian penting untuk mengukur seberapa besar tekad saya, menguji kejelasan tujuan, dan menjawab apakah ini sekadar keinginan atau memang kebutuhan. Di tahap inilah saya mulai menimbang-nimbang, apakah saya bisa melakukannya? Bagaimana perasaan saya? Juga, apa yang terjadi kalau saya tidak melakukannya? Dan yang paling penting, "Apakah ini akan mendekatkan atau menjauhkan saya dari tujuan?"
04:10
Merasa mampu atau memiliki keyakinan diri untuk dapat menghadapi suatu tantangan tugas tertentu, dalam psikologi dikenal dengan self-efficacy yang dirumuskan oleh Albert Bandura. Dalam kasus saya, karena saya berhasil lulus sarjana psikologi--lalu, bukan bermaksud sombong, tapi diterima di beberapa universitas di Inggris dan mendapatkan dukungan dari sekitar, membuat saya yakin untuk melanjutkan studi di bidang neurosains.
04:37
Mau. Nah, pertanyaan berikutnya, "Mau atau tidak melakukan hal-hal atau cara untuk mencapai tujuan yang tidak selalu mulus dan mudah itu?" Rutenya bisa berbelok-belok dan berputar-putar, ngalor-ngidul, hingga kita tiba di titik di mana kita mempertanyakan "Apakah semua keribetan ini sepadan?" Tapi, dengan kita kembali memvisualisasikan tujuan dan kebutuhan, akan membantu mengenyahkan perasaan negatif dan menumbuhkan semangat baru. Terlebih, ketika kita menghadapi rintangan dan tantangan, hal tersebut justru melatih kita menjadi lebih kuat atau resilien dalam menghadapi stres. Berhubung cita-cita terpendam saya adalah menjadi neurosaintis, bagian dari prosesnya adalah menulis esai dan disertasi. Dan juga melawan rasa malas untuk mengerjakannya. Itu, bagian yang paling sulit. Laughs Lucunya, meskipun saya mengeluh ketika mengerjakannya, tapi itu tetap membuat saya bahagia. And that's what keeps me going.
05:33
Jadi, kesimpulannya, bagi saya, menyempatkan waktu untuk berdialog secara intim, jujur, dan blak-blakan dengan diri sendiri versi masa kini, masa lalu, dan masa depan, membantu dalam memiliki kejelasan mengenai apa yang kita butuhkan dan siapa diri kita. Kita sendirilah yang bisa dan boleh membuat deskripsi mengenai diri kita, bukan orang lain. Tapi, yang paling penting adalah kita harus cukup mencintai diri sendiri, mampu mengenali kelebihan dan kekurangan, dan mau mencari cara agar hal tersebut bisa membantu dalam mencapai tujuan dan membuat diri bahagia.
06:07
I think, it's a lesson learned.
06:11
Terima kasih sudah menyimak episode pertama dari Lesson Learned. Saya, Trisa Triandesa, akan mencoba berbagi pengalaman hidup dan kaitannya dengan psikologi dan neurosains. Kalau ada ide, komentar, atau masukan, silakan tulis di kolom komentar di bawah ini.

judul kursus: Lesson Learned: Melamun
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:00 Kenapa ngopi atau ngeteh sore-sore sambil melamun itu enak banget? Nah di video kali ini saya akan bahas soal melamun. 00:09 Salah satu alasan saya suka jalan-jalan bukan karena sekedar destinasi yang dituju, tapi dengan jalan-jalan jadinya ada banyak kesempatan untuk melamun. Yang saya maksud jalan-jalan tuh enggak melulu yang jauh-jauh ya. Jalan-jalan di dalam kota ke tempat yang belum pernah didatangi juga bagi saya sih jalan-jalan. 00:26 Waktu masih tinggal di Bandung, saya lumayan sering tuh pergi ke Dago Pakar atau ke sekitaran Lembang buat lihat pepohonan dan tentunya melamun. 00:35 Tapi melamun tuh sebenarnya baik atau buruk sih? Pertama-tama, melamun atau mind wandering is a key part of our experience, bahkan hampir separuh dari waktu kita digunakan untuk melamun. 00:49 Pertanyaannya, pernah enggak ketika melamun kita tiba-tiba dapat ide kreatif atau menemukan solusi dari suatu masalah? Nah, beberapa riset menunjukkan ketika kita melamun dan secara spontan pikiran kita melayang ke mana-mana, justru bermanfaat untuk kreativitas dan perencanaan masa depan. 01:07 Bagi saya pribadi, contohnya beberapa ide video di Great Mind saya dapatkan ketika melamun sambil beberes rumah, eh mandi, jalan kaki atau bahkan tidur di kasur sambil ngumpulin nyawa. 01:20 Tapi kenapa kita melamun? Ketika kita enggak ngapa-ngapain, otak kita enggak berarti ongkang-ongkang kaki. Saraf-saraf di otak tetap berinteraksi dan berkomunikasi. Bahkan ada bagian-bagian tertentu yang selalu aktif, yaitu default mode network atau DMN. Nah, aktivitas DMN akan berkurang ketika kita fokus pada suatu hal. Tapi justru lebih aktif ketika sedang istirahat atau sedang melamun, khususnya area medial prefrontal cortex, posterior cingular cortex dan left middle temporal gyrus. 01:53 Jadi kalau kamu dapat aha momen atau wangsit, sebenarnya itu enggak datang tiba-tiba, tapi hasil dari pikiran bawah sadar yang menyatukan potongan-potongan informasi yang berasal dari pengetahuan dan pengalaman sebelumnya dan akhirnya membentuk asosiasi baru di antara mereka. 02:12 Kalau kayak gini melamun berarti bagus dong ya? Mmm, belum tentu sih. Jadi untuk menjawab apakah melamun itu baik atau buruk, jawabannya tergantung konteks dan konten. Tergantung konteks, maksudnya kalau melamun ketika mandi, cuci piring atau jalan kaki di taman ya oke-oke saja. Tapi kalau melamun ketika kerja atau belajar ya enggak terlalu baik dong ya. Apalagi kalau keseringan melamun malah mengganggu produktivitas kan. Dari sebuah riset menemukan biasanya kita melamun kalau kita kecapekan, stres atau melakukan sesuatu yang membosankan. Dan kebalikannya kalau kita lagi happy, lagi bisa konsentrasi dan melakukan hal yang kita sukai, jadinya malah jarang melamun. 02:57 Tergantung konten. Kalau kita memvisualisasikan rencana untuk masa depan, mencari solusi atau inget-inget hal yang bikin kamu senang, ya itu bagus. Tapi kalau ketika melamun malah fokus sama hal-hal negatif yang terjadi di masa lalu atau terlalu mencemaskan soal masa depan, melamun malah jadi merugikan buat kesehatan mental. 03:18 Kesimpulannya melamun tuh ya wajar, asal enggak keseringan dan enggak ganggu produktivitas. Jadi kalau kamu nonton video ini sambil melamun, saya sih enggak tersinggung kok, mungkin kamu lagi capek dan butuh istirahat. Atau syukur-syukur kamu dapat wangsit ketika nonton video ini. Saya Trisatriananda, sampai ketemu di video Lesson Learned lainnya.

judul kursus: Lesson Learned: Kanan vs. Kiri
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:00 Kamu tipe orang otak kanan yang kreatif atau otak kiri yang analitis dan logis? Hm? 00:06 Kalaupun kamu tidak tahu tipe yang mana, mungkin setidaknya pernah dengar tes kepribadian terkait ini. Atau melihat judul artikel berita atau judul buku soal perbedaan otak kanan dan kiri. 00:18 Pemahaman mengenai perbedaan gaya berpikir dan kepribadian berdasarkan sisi otak yang lebih dominan merupakan mitos. Tapi sayangnya, awam dijadikan pembenaran atau rasionalisasi. Kemarin, teman saya yang bergulat di dunia kreatif baru bilang, "Lagi baca buku sains nih, tapi penyampaiannya enak, enggak terlalu otak kiri. Jadi gue paham." 00:40 Sekarang karena sudah tahu bahwa itu tidak faktual, jadi belagu dan pengen bilang, "Ya elah." 00:46 Tapi zaman ABG dulu saya juga pernah ngisi kuis seperti ini. Namanya juga fase di mana kita mulai mencari jati diri, ya kan. Dan hasilnya saya otak kanan. Kebetulan saya agak lemah di matematika dan saya sangat tertarik dengan dunia seni. Nah, hasil tes tersebut seolah-olah jadi pencerahan sekaligus pembenaran. "Pantesan nilai matematikanya saya jelek, kan saya anaknya artsy." Ngomongin soal kreatif, seniman seperti Riri Riza, Mira Lesmana atau Garin Nugroho, tidak mungkin hanya mengandalkan otak kanan dalam berkarya. Mereka juga tentunya harus menganalisa tren, audiens, strategi pemasaran, belum lagi proses produksi film yang super rumit. Berarti dibutuhkan kemampuan analitis dan berpikir logis yang tajam, kan? 01:25 Saya ya, seperti kamu juga punya minat lebih dari satu. Selain seni, minat saya juga ke dunia sains. Nah, setelah saya ditahbiskan sebagai manusia dengan otak kanan yang lebih dominan dan seharusnya menyukai hal yang kreatif. Ketika saya suka sains yang logis dan analitis, saya merasa berada di jalan yang salah. Karena berpikir, "Otak saya yang kreatif ini enggak akan sanggup menghadapi sains." Namun seiring berjalannya waktu, bagi saya keduanya ternyata bisa berjalan beriringan, kok. 02:00 Sayangnya, masih banyak yang percaya kalau orang yang logis, analitis, dan memiliki kemampuan verbal yang baik berarti otak kirinya lebih dominan. Sedangkan kalau orangnya kreatif, emosional, dan kemampuan visual spasialnya baik berarti otak kanannya yang dominan. Jadi sisi otak yang lebih dominan menentukan gaya kognitif dan kepribadian seseorang. Ini tentunya tidak benar. 02:25 Paham sih kenapa orang senang dengan tes kepribadian, karena bisa memberi jawaban cepat dan sederhana tentang siapa diri kita. Kesimpulannya, secara struktur memang betul otak terbagi menjadi dua, yaitu hemisfer kanan dan hemisfer kiri. Tapi berdasarkan studi berskala besar yang dilakukan pada tahun 2013 menunjukkan bahwa tidak ada bukti yang memperlihatkan bahwa manusia terlahir dengan sisi otak yang lebih dominan. 04:53 Saraf dan bagian-bagian otak kita ini senang bergotong-royong, sangat guyub dan sosial. Semakin saya belajar dan saya tahu soal otak, semakin saya paham arti dan esensi sebagai manusia yang merupakan makhluk sosial. Untuk berfungsi optimal dan sehat secara fisik dan psikis, kita tidak bisa hidup sendiri. Sama seperti saraf-saraf di otak yang selalu berkomunikasi dan bekerjasama. Maka dari itu, kalau kamu suka dan pikir video ini bermanfaat, saya mohon kerjasamanya kamu untuk membagikannya ke orang-orang terdekat kamu ya. Saya Trisatriananda, sampai jumpa di video Lesson Learned lainnya.
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chapter: Penilaian
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transkripsi: 00:00
Di video ini, Afgan Syahreza berbagi mengenai kecemasan yang dialaminya. Tapi, apa sih yang sudah kita ketahui tentang kecemasan dari neurosains? Pertama-tama, rasa cemas itu wajar. Cemas mau presentasi, cemas sebelum ujian, cemas mulai pekerjaan baru, atau cemas ketika pertama kali kencan, dan lain-lain. Tapi kalau terus-menerus dihantui rasa cemas tanpa ada hal yang sebetulnya perlu dicemaskan, sehingga mengganggu aktivitas sehari-hari, bisa jadi itu adalah gangguan kecemasan atau anxiety disorder. Kalau sudah seperti ini, baiknya kamu cari bantuan profesional atau setidaknya cerita ke orang yang dapat kamu percaya. Menurut Diagnostic and Statistical Manual of Mental Disorders edisi kelima, gangguan kecemasan mencakup di antaranya fobia, panic disorder, post traumatic stress disorder, dan generalised anxiety disorder. Nah, kecemasan ini berkaitan dengan rasa takut. Karena takut ketabrak mobil, bagi orang yang sangat cemas, jadi enggak mau keluar rumah sama sekali. Ketika kita cemas biasanya ditandai dengan jantung berdebup kencang, berkeringat, gemetar, sulit konsentrasi, dan cenderung fokus pada hal yang negatif. Tapi tentunya pengalaman ini akan berbeda-beda bagi tiap orang. Menurut WHO, gangguan kecemasan merupakan gangguan mental yang sangat serius dan salah satu penyebab disabilitas terbesar. Diperkirakan setidaknya satu dari lima orang akan mengalami gangguan kecemasan dalam hidupnya. Dan semenjak pandemi ini, semakin banyak orang dari berbagai kalangan mengalami kecemasan. Studi dari Perhimpunan Sarjana dan Profesional Kesehatan Masyarakat Indonesia atau Persakmi dan Ikatan Alumni Universitas Airlangga Komisariat Fakultas Kesehatan Masyarakat menemukan setidaknya lima dari 10 orang Indonesia mengalami kecemasan. Berdasarkan hasil survei dari National Union of Students di Inggris, lima dari 10 mahasiswa mengatakan kondisi kesehatan mentalnya menurun atau terkena dampak akibat COVID-19. Meskipun layanan kesehatan mental seperti konseling disediakan gratis oleh universitas, sayangnya hanya satu dari lima orang tersebut yang mencari bantuan profesional. Dan itu adalah saya. Saya tipe orang yang cenderung cemas memang. Tapi belum pernah saya mengalami kecemasan separah yang saya alami awal tahun 2020. Tinggal di London tanpa teman dan keluarga, culture shock, kembali ke bangku perkuliahan, lalu pandemi terjadi, dua minggu mengalami gejala COVID-19, duit pas-pasan karena tempat saya bekerja paruh waktu tutup, mengalami pengalaman tidak menyenangkan terkait rasisme, dan laboratorium tutup sehingga penelitian saya terhenti. Huh! Dua bulan saya enggak bisa ngapa-ngapain. Untung kampus menyediakan layanan konseling gratis. Nah, ketika seseorang cemas, ia akan memusatkan perhatiannya pada hal-hal yang dianggap membahayakan atau mengancam dan cenderung menginterpretasikan hal yang terjadi di sekitarnya secara negatif. Banyak penelitian menunjukkan bahwa pada orang dengan tingkat kecemasan yang relatif tinggi, bahkan ekspresi wajah netral diinterpretasikan sebagai hal yang negatif atau bahkan mengancam. Berdasarkan Attentional Control Theory, hal ini disebabkan oleh pemrosesan informasi yang tidak efisien di dalam otak. Sehingga sulit konsentrasi dan mudah terdistraksi oleh hal yang tidak relevan. Kalau kondisi ini dialami oleh remaja usia sekolah akan berdampak pada prestasinya di sekolah dan lebih rentan terhadap gangguan mental lainnya. Karena 75 persen gangguan mental mulai muncul pada usia remaja dan dewasa muda. Jadi diperlukan intervensi dini atau upaya pencegahan. Maka dari itu, kesehatan mental perlu menjadi fokus dalam dunia pendidikan. Ya, siapa tahu Pak Nadiem Makarim menonton. Oke, Pak. 'Kan "Mens sana in corpore sano". Salah satu cara untuk meningkatkan atau melatih kemampuan pemrosesan informasi yang sudah terbukti dari berbagai penelitian, yaitu dengan cognitive training, seperti dual n-back training. Studi menunjukkan bahwa cognitive training ini bisa mencegah kecemasan pada remaja. Kok bisa ya? Otak memiliki kemampuan untuk mengubah struktur dan fungsinya, atau dikenal dengan konsep neuroplasticity. Perubahan ini tergantung pada apa yang kita pikirkan, rasakan, dan lakukan. Enggak percaya? Gini deh, dulu mungkin kamu enggak bisa naik sepeda. Tapi dengan latihan berulang-ulang, akhirnya bisa, kan? Atau dulu mungkin enggak bisa bahasa Inggris, tapi setelah belajar, akhirnya bisa juga, kan? Daripada otak dipakai buat main media sosial melulu, mendingan dilatih supaya bisa berfungsi lebih baik, iya enggak? Kalau kamu tertarik untuk mencoba, unduh deh aplikasi ini. Bukan promosi berbayar ya. Berdasarkan penelitian yang melibatkan lebih dari 2000 orang kembar, menunjukkan bahwa perpaduan antara kondisi genetik dan faktor eksternal seperti pengalaman hidup yang menyebabkan stres memengaruhi kondisi kecemasan seseorang. Lalu, apa yang terjadi di otak ketika kita cemas? Dengan menggunakan Magnetic Resonance Imaging atau MRI, kita bisa melihat peningkatan aktivitas di amigdala. Amigdala adalah bagian otak yang kecil berbentuk seperti almond dan terletak di bagian dalam otak kiri dan kanan. Amigdala ini berperan dalam pengendalian emosi, motivasi, dan daya ingat. Berbicara soal kecemasan, biasanya berkaitan dengan depresi karena keduanya memiliki karakteristik yang serupa. Saya akan bahas soal depresi di video berikutnya aja ya. Akhir kata, karena setiap orang itu unik, jadi apa yang membuat cemas bagi setiap orang berbeda-beda. Buat kamu yang ngerti mesin mobil, bukakan mobil adalah hal yang sepele. Buat saya yang enggak ngerti apa-apa, bukakan mobil mikirnya takut meledak. Jadi, jangan suka menyepelekan apa yang orang lain rasakan atau alami dengan ngomong "Ya elah gitu aja stres.", "Ah, parnoan deh.", atau "Cemen lu, disuruh presentasi enggak mau." Omongan kayak gitu sama sekali tidak membantu. Karena respon setiap orang terhadap stres itu berbeda-beda. So, let's be kind to one another, and most importantly, be kind to yourself. Jangan ragu, takut, apalagi malu, untuk mencari bantuan profesional. Sudah ada lho, layanan konseling online seperti yang ditawarkan oleh Ubah Stigma dan Life Generation atau Kalm. Kalau kamu tahu layanan kesehatan mental lainnya yang terpercaya, tolong tulis di kolom komentar ya, because sharing is caring, except oversharing about your personal life on social media, yeah, that's kinda annoying. Stay safe and stay sane! Sampai jumpa di video lesson learn lainnya.
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Kesalahan terbesar yang sering kita lakukan ketika ingin hidup sehat adalah meremehkan hal satu ini. Tanpa hal ini, badan, daya pikir, dan bahkan sistem kekebalan tubuh kita tidak akan bisa berfungsi secara optimal.
00:17
You guessed it right.
Hal yang dari tadi saya bicarakan adalah tidur.
00:23
Berdasarkan pengalaman saya, ketika rutin olahraga beberapa tahun lalu, ada tiga pilar utama agar tubuh kita bisa sehat secara optimal. Yaitu: Olahraga rutin, nutrisi tepat, dan tidur cukup.
00:33
Namun entah mengapa, sampai sekarang saya masih belum terlalu bisa menemukan jawaban yang memuaskan untuk pertanyaan yang ada di kepala saya selama ini. Yaitu, mengapa bisa ada muncul perasaan bangga ketika kita tidak tidur cukup? Di sisi lain, mengapa ketika kita membatalkan sesi olahraga dan menikmati makanan yang kita tahu tidak sehat, tidak pernah, atau mungkin jarang sekali kita merasa bangga? Mengapa ketika kita mengorbankan tidur yang muncul adalah perasaan bangga dan bukan perasaan bersalah?
01:01
Mau dipikir dari segi apapun, this sounds wrong to me. Mungkin salah satu alasan yang paling dekat dengan kita saat ini yang bisa menjawab fenomena ini adalah hustle culture.
01:13
Don't get me wrong. Hustling is definitely being cool, but hustling without resting is being a fool. Karena hustle culture ini mungkin kita merasa bahwa waktu yang kita gunakan untuk tidur adalah waktu yang terbuang sia-sia. Namun justru kenyataan berbasis riset menunjukkannya sebaliknya.
01:30
Ketika kita kekurangan tidur, banyak dari bagian tubuh kita yang terkena dampak negatif dan bahkan mematikan. Otak kita adalah korban pertama, di mana kekurangan tidur dapat meningkatkan kesempatan kita untuk menderita penyakit otak seperti Alzheimer's disease, anxiety, bipolar disorder, stroke, depresi, dan bahkan hingga bunuh diri. Tidak cuma sistem otak kita yang terkena dampak, tapi masih banyak sistem tubuh kita lainnya juga yang terkena dampak. Kekurangan tidur bisa mengganggu gula darah kita yang berkontribusi untuk perkembangan penyakit diabetes, kenaikan berat badan hingga obesitas, penyakit jantung hingga gagal jantung, dan bahkan hingga kanker dan penurunan kemampuan reproduksi. Kekebalan tubuh kita yang sangat penting untuk kita jaga dalam situasi dan kondisi pandemi sekarang ini dapat mengalami penurunan sebesar 70 persen apabila kita tidur hanya 4 jam atau kurang di malam hari. Masih ada banyak dampak buruk dari tidur yang bisa dicabarkan. Tapi let's stop here. Saya berharap fakta-fakta ini sudah cukup mengerikan dan bisa meyakinkan kamu, bahwa tidur itu sangat penting.
02:36
Kita sudah tahu bahaya dari kekurangan tidur, dan sekarang mari kita cari tahu apa saja hal-hal yang bisa kita lakukan untuk mengoptimalkan tidur kita agar berkualitas dan pulas. Ini adalah tiga tips simpel untuk memaksimalkan tidurmu agar berkualitas dan pulas.
02:50
Satu, 90 minute rule. Pernah nggak sih ketika bangun tidur bukannya merasa fresh, tapi malah merasa pusing? Kalau kamu merasakan ini, bisa jadi kamu belum menerapkan yang namanya 90 minute rule. Manusia punya siklus tidur dan satu siklus tidur itu terdiri dari 90 menit. Kita butuh 4 sampai 5 siklus tidur agar bisa istirahat dengan optimal. Karena fakta ini, kita jadi sering mendengar nasehat kalau tidur itu sebaiknya setidaknya 7 sampai 9 jam di setiap malamnya. Kunci agar kita bisa tidur dengan optimal adalah dengan mengatur jam bangun kita, agar kita bangun di akhir siklus tidur. Untuk mencapai ini, kita bisa menggunakan yang namanya 90 minute rule. Caranya adalah: Satu, tentukan mau bangun jam berapa. Dua, hitung mundur 5 siklus tidur atau 7,5 jam (atau bisa juga 9 jam). Tiga, tidur di jam tersebut. Sebagai contoh, kalau kita mau bangun di jam 7 pagi, hitung mundur minimal 7,5 jam sampai 9 jam, maka jam tidur kita akan ada di antara jam 10 hingga 11.30 malam.
03:48
Dua, no device before bed. Jangan main handphone, kerja di depan laptop, nonton TV, dan berinteraksi dengan apapun yang sifatnya elektronik sebelum tidur. Karena dengan melakukan hal-hal tersebut, hormon yang mengatur jadwal tidur kita, yaitu melatonin akan terganggu. Pada dasarnya, ketika malam hari hormon melatonin akan dikeluarkan di otak kita, untuk memberikan tanda ke tubuh kita bahwa sekarang sudah waktunya untuk tidur. Oleh karena itu usahakan sebisanya untuk menjauh dari smart devices-mu ketika setelah jam 2 siang. Berasumsi kalau kamu ingin tidur di jam 10.00 malam. Karena kalau kita mengkonsumsi kafein di jangka waktu yang terlalu dekat dengan jam tidur, masih akan ada kafein di peredaran darah kita yang bisa membuat kita merasa melek dan justru kesulitan untuk tidur.
05:06
Semoga dengan ini kita semua jadi bisa ingat bahwa tidur itu bukanlah sebuah keinginan, namun sebuah kewajiban. Last but not least, here's a friendly reminder: Sleep is not for the weak. Work hard boleh, tapi jangan lupa untuk "istirahat" juga. Terima kasih karena sudah menonton video ini. Nama saya Rama Satya. Kalau kamu suka konten seputar produktivitas dan pengembangan diri lainnya, jangan lupa untuk mampir ke sosial media pribadi saya lainnya. Link ada di description below. Sampai jumpa di episode "Live Optimally" yang berikutnya. Bye bye!

judul kursus: Marvin's Notion: Jadi Subjek di Hidup Kita
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transkripsi: 00:04 Teman-teman, setiap akhir tahun selalu ada era di mana resolusi menjadi topik utama dalam sosial media. Beragam target disiapkan menjadi motivasi utama. Entah itu konsisten atau hanya bertahan beberapa saat. 00:18 Enggak sedikit pula yang menganut prinsip You Only Live Once YOLO yang mengedepankan prinsip kesempatan yang datang kali ini ambil. Enggak ada yang salah sih dengan keduanya. Kita bisa memilih salah satunya jika memang sesuai dengan prinsip dan kemampuan diri kita. 00:35 Tapi baru tahun kemarin saya tidak menuliskan resolusi dan target pencapaian seperti tahun-tahun sebelumnya. Saya coba menulis dua prinsip dan berpegang pada falsafah dua kata dalam bahasa Jawa yakni Ojo ngoyo 00:52 Itu adalah dua kata bahasa Jawa yang terus saya pegang sampai sekarang. Sedikit mirip dengan ucapan dari almarhum Gus Dur yang mengatakan Gitu aja kok repot 01:02 Nah, kedua kalimat tersebut menurut saya memiliki kesamaan dalam hal mengatur mindset kita. Ojo ngoyo yang terus saya pikirkan di kala semangat saya menggebu ketika target pekerjaan atau apresiasi terhadap saya terlampau tinggi. Saya diingatkan untuk jangan terlalu bergembira atau selebrasi keberhasilan itu terlalu jauh. Sebab mawas diri itu perlu. 01:27 Sementara Ojo ngoyo yang lain terpatri pada waktu kekecewaan terhadap sesuatu menimpa saya. Saya diingatkan untuk jangan terlalu hanyut dengan kekecewaan dan kebencian pada diri sendiri. Tapi biarkan saja terjadi, terima dan perlahan bangkit dari kekecewaan itu. 01:44 Memang sih menyenangkan membuat sejumlah wishlist apa yang ingin kita capai. Mimpi-mimpi yang belum tercapai di tahun-tahun sebelumnya bahkan mimpi yang jauh tak terbayangkan sebelumnya. 01:56 Enggak jarang juga saya lihat terlalu tinggi juga mimpi untuk dicapai. Apakah kita akan menyerah dan membiarkan mimpi itu menjadi tulisan belaka? Enggak. Mari lihat kembali mimpi itu, terima keadaan kita sekarang dan atur strategi untuk bisa menggapai mimpi itu sesuai kemampuan kita. 02:14 Motivasi dan resolusi itu benar positif adanya. Namun adakalanya banyak orang yang terjebak dalam pemikiran ketimbang pelaksanaan. Hal itu karena secara tidak sadar kita belum menjadi subjek dalam goals kita. 02:29 Sedangkan yang ada, kitalah yang harus menjadi objek dalam arus jalan hidup. 02:36 Jadilah subjek dalam perjalananmu bukan objek yang mengikuti arus. Ketika lengah adakalanya kita melihat ukuran ideal goals orang adalah setara dengan goals kita. Ketika tidak tercapai enggak sedikit kekecewaan itu memuncak dan kita merasa gagal pada diri sendiri. 02:55 Yuk kita ingat bahwa setiap orang memiliki finishnya masing-masing. Kalau kita salah memilih finish atau bahkan perlombaan itu, kegagalan akan selalu menjadi finish kita. Enggak ingin dong. 03:08 Perjalanan di tahun-tahun sebelumnya yang saya lalui pula mengajarkan saya mengenai zona nyaman. Apakah berbahaya ada kalian kita hanya akan mengikuti arus sambil menunggu waktu maka talenta kita dinilai tidak akan berkembang atau stagnan. 03:24 Artinya dari pendapat itu kita berani untuk keluar harus berani pula mengambil komitmen keluar di medan lain. 03:32 Tapi tanggapan juga mengatakan bahwa enggak ada yang salah dengan betah di zona nyaman. Dalam artian, karena nyaman berarti kita sudah mengenal segala sisi dalam zona tersebut atau kita bisa lebih mudah mengembangkan segala potensi dalam zona tersebut. Kita bisa berkembang juga. 03:48 Tapi ada benang merah yang menyatukan dua kutub tersebut. Yakni kita sebagai subjek dalam zona tersebut, zona nyaman tersebut, kita semua bergantung dalam diri sendiri. Apakah kita memang bisa berkomitmen dalam upaya mengembangkan diri tersebut atau sekedar ya mau saja? 04:09 Strategis atau taktis mau atau bisa semua ada dalam diri kita. Kenali diri kita. Semoga kita semakin dewasa dan semakin mengenal diri kita sendiri. Finish kita berbeda-beda.
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Beberapa bulan terakhir, saya kehilangan sahabat, teman, bahkan sosok yang sudah saya anggap sebagai keluarga sendiri. Kepergian itu sangat membekas dalam diri saya ditambah kondisi fisik yang memang sedang tidak fit, serta kesibukan yang sepertinya nggak ada ampun. Rasanya tiap hari air mata itu sudah mengantri untuk turun. Tinggal tunggu pematiknya saja. Dan sulit memang kalau perasaan sudah terlibat, segala hal yang menjadi tidak logis, dan nurani kita seakan dikendalikan oleh hal negatif. Rasanya hari ini saya telah gagal. Tapi saya teringat beberapa waktu lalu, saya membuat sharing terbuka di Instagram mengenai pentingnya, menjaga kesehatan mental dalam rangka mengingat hari pencegahan bunuh diri. Sebagai seorang moderator topik ini, saya terkejut dengan banyaknya respon yang masuk. Mulai dari hampir terteguknya obat nyamuk karena diri merasa gagal, dendam terbuka yang hampir menjadi saksi lompat dari ketinggian lantai 20, sampai sisi gunting yang siap menyayat urat nadi. Jujur saya merinding sekaligus ngeri ketika membacanya. Rasanya nggak etis, saya membayangkan permasalahan yang saya punya yang biasa saya keluhkan dibandingkan dengan beban mental yang mereka hadapi. Tapi disatu sisi saya melihat ada hal yang membuat saya lega, yakni saat mereka mengatakan "Saya beruntung nggak melakukannya.", "Hampir saya gagal dalam hidup!", "Rasanya saya seperti 'tertampar' petir saat saya hampir nekat, untung tidak.". Ada yang bilang "Saya kini mendalami ilmu psikologi dari apa yang saya rasakan, dan kini saya bisa membantu berkomunikasi pada mereka yang pernah di posisi saya, kak.". Memang ketika saya mengunggah respon mereka dengan izin tentunya, tidak sedikit yang menganggap sesi ini sangat negatif, sebab muncul tanggapan kenapa harus curhat di media sosial, kenapa mengumbar permasalahan atau kesedihan atau bahkan kegagalan di media sosial. Tapi saya tanggapi keraguan itu dengan senyum. Sebab saya kira tidak ada salahnya kok menjadi telinga bagi mereka semua. Kata gagal itu tajam. Bahkan bisa menusuk pikiran dan membayangi akal sehat kita. Normal rasanya jika kita ada kata gagal, sontak kemudian mengurungkan semangat kita. Tapi pertanyaannya, mau sampai kapan kita meratapinya? Apa penyebab kegagalan itu? Kenapa tidak menjadikannya sebagai amunisi untuk mengenal dirimu sendiri dan bangkit dari kegagalan itu? Kata gagal muncul dari orang lain atau lingkunganmu. Yang selalu ada, perbedaan standar, idealisme, atau bahkan fisik. Kita punya 1000 expresi emosi untuk melampiaskannya, tapi kita bisa memilih untuk berkata, "Terima kasih." untuk menjawab semua tudingan itu. Ya, saya memang kerap dibandingkan dengan anggota keluarga lain, atau bahkan saya dianggap tidak unggul, dibandingkan yang lainnya. Kemudian, lihatlah dirimu sekarang dan apa yang sudah kamu capai sampai sekarang. Perkenalkan, nama saya Marvin. Saya kerap dipanggil bodoh, tapi saya suka bermain dengan panggilan itu. Sehingga gini, saya menjadi orang tangguh atas semua keraguan bodohmu itu. Saya dulu sering dibilang bodoh. Apalagi kalau berbicara soal kemampuan kognitif dan wicara. Enggak pernah berlatih dan tidak terfasilitasi, selain di zaman sekarang yang mungkin kalian bisa menemukan beragam tutorial di Youtube, gratis lagi. Bahkan fit influencers yang menawarkan materi pengayaan diri dalam bentuk post gratis juga. Kita bisa menikmatinya kapanpun. Saya dulu besar di lingkungan kecil dengan dibayangi ketakutan tahun '98. Membuat lingkup komunikasi saya sangat terbatas. Pertemanan pun penuh tembok penghalang. Pelajaran tidak bisa sepenuhnya terserap oleh otak saya. Berulang kali bahkan guru berkata goblok, bodoh, atau ungkapan lain sudah sering saya terima sampai saya kenyang. Bahkan kegagalan akademik itu menjadi luka bahkan aib untuk diakui kemudian. Tapi sampai usia saya menginjak dewasa dan mampu membedakan mana yang layak dan mana yang tidak. Di situlah saya baru menyadari, mau sampai kapan? Mau sampai kapan kita terus menyimpan kegagalan dan pemikiran itu terus? Predikat gagal mungkin bisa melekat, tapi kita yang bisa melepaskannya, bukan mereka. Dan membuatnya menjadi pijakan untuk melangkah kita, supaya 2 kali lipat lebih jauh lagi. Dan bisa kita ingat, keinginan untuk "Ya, saya mau berubah." Itu pasti boleh muncul. Tapi ya, "Saya berusaha untuk berubah." Itu yang harus terwujud.

judul kursus: Marvin's Notion: Menikmati Proses Merelakan
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:04 Sebelum kita mulai, saya akan bacakan satu quote yang menurut saya paling indah. 00:09 "You canâ€™t wait until life isnâ€™t hard anymore before you decide to be happy." 00:14 Satu kalimat yang membawa pemahaman saya akan hidup, "Kamu tidak bisa menunggu sampai hidup itu tidak sulit lagi sebelum kamu memutuskan untuk menjadi bahagia." 00:24 Kalimat ini muncul dari seorang kontestan yang berusia 30 tahun dengan nama panggung "Nightbirde" dari Amerika Scotland tahun 2021. Kalimat itu simpel ya, kita dengarkan ya. Datang dari seseorang yang tengah bergelut dengan kanker di sejumlah titik di tubuhnya. Atau ketika ia ditanya, "Kenapa dia bisa sekuat itu?" Dalam senyumnya ia hanya berkata, "Itâ€™s so important that everyone knows that Iâ€™m so much more than a bad thing about me." Atau artinya sangat penting jika semua orang itu tahu jika saya itu jauh lebih baik dari semua hal buruk yang tengah saya hadapi. 01:01 Tapi di sini saya enggak akan bicara mengenai "Nightbirde". Saya akan bicara mengenai kita semua, mengenai menikmati proses merelakan segala sesuatunya. Saya yakin kita pernah merasakan sebuah proses yang disebut dengan "letting go" atau proses merelakan. Bisa mengenai kesempatan kerja, hubungan dengan pasangan atau kehilangan anggota keluarga kita. Namun kadang kita itu sulit menerima fakta sebelum akhirnya kita bisa melepaskan hal itu secara penuh. 01:30 Ada tiga langkah sebenarnya yang saya rasakan pada waktu harus "letting go" sesuatu. Yang pertama, fase berduka. Di fase ini kita masih belum bisa menerima fakta bahwa kita memang saat ini tengah kehilangan. Semua memori yang apik, yang indah, masih terlukis di pikiran kita. Seakan kita berharap muncul keajaiban dan akhirnya kita bisa kembali lagi di momen itu. Bersama dengan keluarga, pasangan atau "what if" kesempatan yang hilang itu datang lagi. Fase ini di saat terawan dengan adanya penyangkalan segala macam hal. Kita menyangkal akan perasaan kita atau bahkan menyangkal fakta bahwa semua ini sudah tidak bersama dengan kita. Di fase ini pula kita mungkin merasakan emosi kita menguasai logika kita. Seluruh tindakan yang kita kira bisa dilakukan untuk memperbaiki kerusakan ini malah sebaliknya. Memparahnya. Kemudian, apa kunci untuk bisa memperbaikinya? Fase kedua, menerima keadaan atau "acceptance". Inilah fase selanjutnya dalam "letting go". Namun paling sulit dilakukan karena kita harus berhadapan dengan fakta diri kita sendiri. Kita mungkin bisa berbohong kepada orang lain, tapi kita tidak bisa berbohong pada diri sendiri. Akuilah, akuilah saja kalau kita memang tengah berduka. Akuilah jika kita masih merindukan sosok yang sudah hilang ini. Terkadang emosi tersebut bisa muncul, seperti air mata yang tiba-tiba turun atau perasaan panik. Akui saja kalau memang kita tidak sedang baik-baik saja. Saya memang bukan sosok yang religius. Tapi saya selalu percaya bahwa kadang Tuhan itu mengambil sesuatu dari kita untuk digantikan dengan hal lain. Bisa jadi hal yang diganti melebihi yang diambil atau bahkan kurang dari yang diambil. Kenapa? Karena Tuhan itu tahu kemampuan kita. Tuhan tidak akan memberikan suatu hal yang tidak bisa kita lalui. Percaya saja akan ada jalan lain. Hal lain yang terbuka di tengah kebuntuan yang kita kira tengah kita hadapi. 03:36 Fase berikutnya adalah fase metamorfosa. Ketika kita sudah menerima keadaan kita, artinya kita sudah tenang dengan pergulatan batin kita. Kita kini harus bisa menata kembali hidup yang sempat hilang sebelumnya. Sebab satu hal yang harus dan tetap kita sadari serta lakukan adalah terus berjalan ke depan. "Life is always moving forward, not backward". 04:01 Bisa dengan melakukan hal yang mungkin sebelumnya tidak bisa kita lakukan atau tidak biasa kita lakukan ketika kita dalam kesempatan lama kita. Atau dengan pasangan kita yang lalu, sehingga kita membuka opsi untuk melebarkan sayap kita lebih lebar lagi. Beberapa waktu ini memang saya mempunyai masalah. Mungkin kalian juga, tapi hal yang sempat terbesit dalam pikiran saya adalah pilih berhenti dan meratapi atau mencoba berjalan pelan dan kecil meski sulit. Saya putuskan memilih yang kedua. Teman-teman semua, percayalah, berjalan kecil dan terus maju adalah kunci kita menjadi pribadi yang terus terdewasakan. Menerima proses "letting go" adalah proses pendewasaan pribadi yang selalu sulit dan penuh tantangan, tapi bukan berarti kita tidak bisa memenangkannya. Dan tanamkan dalam pikiran kalian, ketika ada keraguan, "You are the one that should control the mind, you are a force to be reckoned with once you gain control of your feeling." 04:58 Analogikan saja merelakan selayaknya melepaskan sebuah perahu kertas di sungai. Apakah kita akan melempar jauh-jauh perahu itu? Tidak. Kita melepaskan mengikuti aliran air. Perahu itu mungkin bisa kembali pada kita, tapi bisa juga mengikuti arus itu. Begitupun dengan permasalahan kita, taruh dengan rapi di perahu itu, lepaskan di sungai. Lepaskan hal yang tidak bisa kita kontrol. Kenali diri kalian, sadari setiap berkat yang ada di sekitar Anda. Kenali orang-orang yang di sekitar Anda yang terus menyapa Anda, memberikan senyuman, semangat setiap harinya untuk membuat hari Anda semakin bahagia dan lebih berwarna. Syukuri saja itu, dan menangkan pertarungan ini.

judul kursus: Marvin's Notion: Membeli Waktu
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:04
Ada kalanya di saat kita masih muda atau lebih kecil, kita itu malu saat diantar orang tua ke sekolah. Kalau diantar jaraknya harus sedikit jauh dari gerbang, rela berjalan sedikit demi menutupi dari teman. Mungkin karena kita merasa malu dibilang manja lah atau apapun itu. Tapi perasaan itu perlahan berubah ya seiring kita bertumbuh dewasa. Banyak orang kini menunjukkan rasa cinta dengan orang tua, bahkan berlomba-lomba di media sosial. Kita semakin mengerti keberadaan orang tua ataupun orang yang kita sayang adalah sebuah anugerah. Waktunya terbatas. Ibu saya selalu bilang sedari saya kecil, "Kamu harus bisa mandiri." Bayangkan kalau mama atau papa sudah enggak ada. Siapa yang urus hidup kamu selain kamu sendiri? Sama, kalau malah kamu yang mendahului mama, kita harus mempersiapkan itu. Hidup dari beragam sejarah keluarga yang banyak orang kira bergelimang harta atau kemudahan yang finansial, tapi semua itu salah. Kemudahan yang kini saya dapatkan berasal dari didikan keras orang tua saya dulu. Rasanya bahkan dulu ada jarak antara saya dan orang tua. Ketika komunikasi itu seperti harus melalui prosedur yang tepat supaya enggak dimarahi. Untuk membeli kaset PlayStation aja saya harus menunggu raking sekolah bagus atau bahkan menanti belas kasih waktu ulang tahun. Dan satu buah CD game dengan belasan alasan yang meyakinkan saya akan tetap memprioritaskan sekolah ketimbang game, itu jadi alasannya. Belum lagi headphone ataupun juga handphone dengan fitur macam-macam. Audio polifonik yang mungkin waktu saya dapatkan itu baru saya SMA gitu. Setelah saya kuliah, bekerja, berusaha keras mengukir prestasi, saya mulai merasa komunikasi saya dengan orang tua juga makin cair. Saya mulai nyaman ketika cerita tentang hari yang berat yang saya hadapi. Kehadiran orang tua kini terasa menjadi hal yang sangat berharga ternyata untuk saya. Seberapa pun sedikit waktu yang kita habiskan untuk mereka, telepon, WhatsApp, itu adalah hal yang sangat berharga, enggak ternilai. Ada kalanya hal tertentu tidak bisa kita ceritakan pada sahabat, tapi hanya pada orang tua. Pernah saya tanya pada ibu saya, "Eh, aku cerita tadi bosen ya mah ya? Sorry ya." Tapi jawabannya yang saya dapat justru sebaliknya. Dibilang, "Enggak. Mama malah senang kamu cerita. Syukur-syukur mama habis cerita tuh plong habis cerita sama mama." Ketika mereka dilibatkan dalam cerita kita, ternyata mereka malah merasa masih memiliki andil untuk memberikan solusi, melindungi dan membimbing kita. Hingga terkadang tanpa sadar terlalu banyak yang saya ceritakan jadi seperti tong sampah. Semua curahan keluhan saya itu saya tuangkan semua di sana. Di saat saya berharap pada apresiasi atas kerja saya di situ pula saya belajar sebuah kesetiaan. Di saat semua orang nampak acuh padamu, orang tua ternyata adalah supporter terbaikmu. Yang tidak pernah berhenti mendukungmu dengan caranya mereka masing-masing. Kini saya baru tahu alasan mereka begitu keras mendidik saya dulu, segala konflik pekerjaan di kantor mereka, segala omongan tetangga yang kita kira mereka tangguh menghadapinya ternyata mereka pun sama seperti kita. Terganggu juga. Mereka berupaya keras berperan sebagai pemimpin keluarga dan bekerja di saat bersamaan. Begitupun dengan kita. Terlalu fokus mengejar mimpi terkadang kita lupa ada mereka di rumah yang menanti. Semakin sibuk kita, semakin lupa pula bahwa mereka semakin bertambah tua. Seandainya kita bisa membeli kembali waktu, mungkin akan kita jalani ya setiap momen bersama orang tua seintensif mungkin. Tentu tidak mau sampai terlambat hingga menjadi alasan penyesalan kita. Oke. Kamu sudah selesai menonton video ini? Sekarang tutup handphone-mu. Tanyakan kabar orang tua atau orang yang kamu sayang. Sekarang juga. Jadikan setiap menit kebersamaamu itu hal yang berharga di hari ini dan ke depannya. Make memories of it.

judul kursus: Marvin's Notion: Mengalahkan Ego
nama institusi: Greatmind
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:05 Blok akun yang kamu rasa ganggu. Mute akun yang kamu rasa berisik, tapi jadi unfollow enggak enak soalnya. Follow akun yang menurutmu pantas difollow. Upload konten pas pagi jam sekian atau malam jam sekian, yang next banyak. 00:21 Nah, setiap dari kita memiliki ego dalam bermedia sosial. Ada ego untuk menjadikan media sosial sebagai pekerjaan utama, ada ego untuk bisa diterima di setiap lapisan masyarakat. Tapi ada juga ego yang menjadikan media sosial sebagai album online saja. 00:38 Menurut Sigmund Freud, ego adalah bagian dari kepribadian yang memediasi tuntutan "it" atau ID atau identitas awal, superego, dan kenyataan. Nah, "it" adalah bagian dasar dari kepribadian yang mendorong orang untuk memenuhi kebutuhan dasar mereka. Superego adalah bagian moralistik dari kepribadian yang terbentuk sejak anak-anak dari pola hidup dan pengaruh sosial sekitarnya. Nah, egolah yang bertugas sebagai pencapai tujuan untuk menyeimbangkan keduanya. Tapi sayang sering kali superego menjadi dominan jika pengaruh lingkungan sosial mendominasi keseharian kita. Contohnya media sosial. 01:21 Nah, sekitar 2 tahun lalu saya pernah berusaha keras untuk bisa diterima ke dunia maya. Segala konten pun saya caplok dan saya adaptasikan dengan kepribadian saya. Ada kalanya satu konten ternyata sesuai dengan saya sehingga "engagement" yang dihasilkan pun baik dan kepuasan secara mental saya pun tercapai. Tapi ada juga kalanya konten yang jauh berbeda dengan saya tapi tetap saya paksakan untuk dikaitkan. Hasilnya? Terlalu memaksa. Bahkan saya merasa persona yang saya ingin ciptakan di media sosial tidak berkaitan. Namun hanya karena topik tersebut tengah viral, maka jadinya saya ikut ego tersebut. 02:01 Nah, mengejar viral namun tidak bisa mempertanggungjawabkan. Haus akan eksistensi, itulah candu yang harus segera diobati. Enggak ada yang salah kok dalam berlomba membuat konten agar mendapatkan "likes" atau menjadi viral, tapi bagaimana cara kita mendapatkan ambisi itulah yang harus menjadi perhatian. Banyak orang yang akhirnya mengorbankan kenyataan dan kebutuhan dasar mereka hingga akhirnya terbawa ego sesaat. 02:29 Sebenarnya kita sendirilah yang memiliki filtrasi untuk menentukan mana konten yang bisa kita unggah atau kita tahan. Inilah momen di mana ego bisa kita tingkatkan atau kita kurangi untuk menunjukkan kedewasaan kita di media sosial. 02:47 Saya selalu percaya suatu hal yang dilakukan berlebihan akan menghasilkan penumpukan ego dan pengurangan kemampuan filtrasi diri. Parahnya identitas asli kita akan hilang, tertutup oleh citra yang terlanjur kita buat. Sampai kapan? Kita akan bertahan. Kita sudah cukup dewasa kok dalam bersikap dan berinisiatif untuk membuat perubahan dalam diri kita. Ketika itu sudah tercapai, kemudian apa yang harus kita lakukan? Konsistensikan langkah pendewasaan itu. Pertahankan keseimbangan ego untuk bisa bersikap secara objektif. Oke, tidak usah kita perlu membicarakan sebuah konsep ego dalam media sosial lagi. Coba kita liat lagi momen ketika kita kembali akses sosial media, apa yang kamu lakukan? Langsung "scrolling", cek "likes" atau "followers" baru, atau langsung cek story orang lain atau "direct message"? Atau kamu seperti saya? Gatal ingin mengunggah foto baru, namun memikirkan apakah foto ini sesuai dengan citra saya atau tidak. Enggak ada yang salah kok. Sekali lagi, kita mengerti yang terbaik untuk kita. Terlalu sibuk mengikuti konten yang tengah viral kemudian mengikutinya untuk mendapatkan atensi dan popularitas, tidak salah. Berkreasi semaksimal mungkin untuk mendapatkan atensi publik bahwa orisinalitas ada di dalam diri kita juga tidak salah. Namun bagaimana dengan diri kita? Apakah kepuasan yang tercapai betul membuat bahagia diri kita atau tidak?

judul kursus: Perform at Work 6 - Dream and Goals - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Introduction: Apa itu Dream and Goals ?
lesson: Apa itu Dream and Goals ?
transkripsi: Good morning good morning good morning Yes Learners Tenax Warriors and Leaders Kembali bersama dengan saya Eloy Zalukhu dalam program Perform at work with TML Perform at work with TML Teman-teman masih ingat ada tiga F yang menjadi landasan dari pembelajaran kita ini Coba F yang pertama Yes Fun 3 2 1 Smile Ini penting sekali Kenapa Karena Emotion is created by motion yang namanya perasaan-perasaan kita semangat atau luyu sangat dipengaruhi oleh gerakan-gerakan kita Oh Kalau demikian perhatikan cara postur Anda duduk Pastikan posisi duduknya siap untuk memberikan yang terbaik Pastikan posisi duduknya semangat untuk belajar bersama 3 2 1 Smile Yes Dan yang kedua tentu saja Fear Ini bukan kekuatan tapi ada challenge Anda challenge diri Anda sendiri untuk apa Untuk memberikan yang terbaik Karena ada kuis di masing-masing topik yang kita bahas Dan tentu saja yang terakhir Focus Focus Focus Eh Di sebelah kiri, sebelah kanan apakah ada yang menjadi gangguan Jangan-jangan handphone juga menjadi gangguan Teman-teman Learners please make sure Fun Fear dan Focus Sekarang kita bicara topik berikutnya setelah membahas yang pertama work engagement Kemudian self identity Kemudian the why of work Kemudian mindset dan Winning attitude Now Kita siap untuk bermimpi Yes Siap untuk bermimpi Dream and goals Dream and goals Apa itu Saya akan memulai dengan kutipan yang bagus banget dari seorang pemikir dari seorang pembicara ternama dunia Namanya Les Brown Les Brown Les Brown mengatakan kalimat ini Focus dengarkan baik-baik Banyak orang yang gagal dalam hidup bukan karena mereka bermimpi terlalu tinggi dan gagal meraihnya Melainkan karena mereka bermimpi terlalu rendah dan meraihnya maksudnya apa Ada orang-orang di dalam hidup ini yang setelah lulus kuliah kemudian bekerja dan mimpinya adalah yang penting bisa hidup Yang penting dapat uang untuk bayar kontrakan And thatâ€™s it Lalu mereka berpikir yang penting mengalir seperti air Wow mengalir seperti air baik adanya Namun jangan kebablasan karena air selalu menuju tempat yang lebih rendah Nah jadi masih bagaimana nih Les Brown mengajak kita untuk berani bermimpi inginkan sesuatu yang lebih baik Buat apa itu Itulah yang menjadi inti dari pembelajaran kita Now Rekan-rekan sekalian Pikirkan kata sibuk dan kata produktif Banyak loh orang-orang yang sibuk bangun subuh pergi bekerja hingga larut malam loh Tetapi penghasilan tetap saja pas-pasan Tentu kita bertanya Why kok bisa begitu Well Karena mereka tidak sadar bahwa kesibukan tanpa goals atau sasaran yang jelas hanya membuat kelelahan tanpa hasil maksimal Hanya membuat kelelahan tanpa hasil maksimal Tentu kita ingin hasil maksimal Kita ingin memberikan buah termanis Kita mau memberikan manfaat terbaik dan tools-nya alatnya caranya Salah satunya apa Clear goals Clear goals Now Rekan-rekan sekalian apakah sudah punya mimpi Apakah sudah punya keinginan Apakah sudah punya goals untuk 1 tahun yang akan datang untuk 5 tahun yang akan datang untuk 10 tahun yang akan datang Saya berhenti sebentar dan saya memberikan Anda kesempatan untuk berpikir merenungkan sudah punya kah Tolong angkat tangannya yuk bagi Learners yang yakin seyakin-yakinnya Sudah punya clear goal sasaran yang jelas untuk 1 tahun ke depan Entah itu dalam bidang pekerjaan dari staff menjadi supervisor Dari supervisor menjadi manager atau bahkan sudah punya kerinduan menjadi direktur Atau mungkin ada hubungannya dengan education pendidikan Yang merasa Wow saya kok kalau bangun pagi sering merasa badan semua pegel-pegel dan bekerja kok sering kali merasa tidak semangat bawahannya ngantuk aja Well Ada keinginan untuk olahraga rutin Atau dalam bidang spiritual Yang merasa Kenapa ya Financially Saya ini Oke loh not bad secara keuangan pendapatan Dari sisi karier I love what I am doing Tapi kenapa ya Saya merasa hati ini sering kali gelisah sering kali kosong dan saya terus menerus bertanya Is there any other meaning of this all Apakah makna dari semua ini Ini spiritual yang mungkin Anda berpikir Well dalam 1 tahun ke depan saya membaktikan diri saya untuk belajar lebih banyak mengenai Tuhan Who is God Siapa Tuhan seperti apa Dia Kenapa manusia ya harus ada And so on And so on Itu adalah urusannya dengan dreams Urusannya dengan goals What do you want Karena menarik sekali teman-teman Saya membaca kutipan yang lain beberapa tahun lalu dan kalimatnya kira-kira demikian Banyak orang tidak mendapatkan apa yang dia inginkan bukan karena dia tidak mampu, dan bahkan bisa jadi bukan karena Tuhan tidak mau berikan, tetapi karena dia tidak tahu apa yang dia inginkan What do you want Kalau Learners ditanya pertanyaan itu What do you want Ini penting sekali So Karena itu kita akan memikirkan strategi mewujudkan apa yang kita inginkan itu dengan salah satunya planning Dan planning berurusan dengan goals Kita membuat target dan kita membuat sasaran yang jelas Target dan sasaran yang jelas menolong kita, untuk fokus mencapai suatu tujuan atau mimpi-mimpi. Tapi kalau mimpinya sendiri enggak ada coba bayangkan ya kalau kita main dart ya kita mau melempar dart Tapi enggak jelas titik tujuannya maka itu bisa kemana-mana akhirnya Potensi ya toh eh dan kekuatan kita waktu kita bahkan termasuk keuangan kita eh wasted menjadi sia-sia tidak menuju pada satu titik So Focus itu adalah titik yang sedang kita mau tuju Itu yang kemudian membuat kita tidak hanya sekedar fokus Tapi produktif So Saya ingatkan kembali yang namanya mimpi dan sasaran tadi menolong kita untuk focus Ppp

judul kursus: Perform at Work 6 - Dream and Goals - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Smart Goals
lesson: Cara Membangun Smart Goals
transkripsi: Dan saya berikan kutipan berikutnya dari Bruce Lee Pentingnya focus Beliau pernah berkata Saya tidak takut pada seseorang yang berlatih 10.000 jurus sebanyak masing-masing 1 kali Jadi 10.000 gerakan masing-masing gerakan dilatih 1 kali, orang itu tidak berbahaya Tetapi seseorang itu berbahaya dan menakutkan menurut Bruce Lee bila dia berlatih hanya 1 jurus, hanya 1 gerakan, tetapi 1 jurus itu dilatih 10.000 kali Bayangkan itu So Learners Tenax Warriors and Leaders Focus penting banget Bagaimana caranya kita punya Focus kita harus punya dream kita harus punya mimpi dan mimpi itu kemudian diterjemahkan menjadi goals Sasaran Target Now Bayangkan jika Learners mengejar dua ekor kelinci Ha berapa ekor 2 ekor Bayangkan tuh Dikejarlah dua ekor kelinci yang terjadi Anda tidak mendapatkan satu pun di antara dua kelinci itu Why Karena tidak Focus Focus is the key Now Sekarang kita berbicara sebenarnya Goals itu maksudnya apa Goals yaitu Target atau sasaran adalah tujuan dengan batas waktu tertentu Tujuan dengan batas waktu tertentu Tentu Learners banyak yang pernah mendengar formula yang dikenal dengan SMART Goals Smart goals Smart artinya cerdas Tetapi dalam pembahasan ini Smart adalah akronim atau singkatan dari S Spesifik M Measurable Dan A Achievable R-nya Relevant dan T-nya Time-bound Artinya setelah Anda punya sebuah mimpi cita-cita keinginan kemudian diterjemahkan dalam bentuk Target Goals harus very specific Kita lihat contoh si A dan si B Si A ngomong begini Seandainya saya memiliki keluarga yang harmonis Ini si A yang bicara Seandainya saya memiliki keluarga yang harmonis Si B berkata Saya sudah memiliki keluarga yang harmonis Mulai hari ini Nah hari ininya tanggal berapa Saya mulai dari diri sendiri dengan menunjukkan kasih sayang tanpa syarat kepada pasangan saya Kira-kira mana yang akan lebih tekun untuk menjalankan apa yang menjadi keinginannya Si A atau si B Tentu saja si B Karena kalimat A itu tidak SMART Kalimat B itu namanya SMART Kita ambil contoh yang kedua Si A ngomong begini Saya ingin lebih sehat dan bahagia Wow Bagus sekali kalimatnya Tetapi itu tidak SMART Kenapa Karena tidak mengikuti formula SMART Spesifik Measurable dan seterusnya Dengarkan kalimat si B Saya sudah berolahraga bersepeda atau jalan pagi dua kali seminggu Mulai besok Tanggal berapa Dia tentukan tanggalnya Dan minimal 15 menit per hari latihan Itu SMART Dia tentukan tanggalnya Dia tentukan bersepeda atau berolahraga dengan walk jalan kaki di sekitar komplek perumahannya Dan dia tentukan berapa lamanya 15 menit per hari Otak kita menginginkan informasi yang spesifik Kalau tidak spesifik otak menjadi diam dan bahkan tidur Learners ingat-ingat pernahkah Anda harus bangun subuh untuk pergi ke mana Ke airport ke bandara Atau harus bangun subuh supaya tidak terlambat interview kerja Ketika Anda setting alarm jam 04.00 pagi Padahal biasanya Anda bangun jam 05.00 atau setengah 06.00 pagi Ada loh kasus-kasus di mana alarm belum bunyi Anda sudah bangun Kenapa Karena otak itu suka sekali dengan informasi yang spesifik Demikian juga dengan perjalanan karir dan hidup kita harus ada keinginan cita-cita yang sangat spesifik Contoh terakhir si A ngomong begini Seandainya saya mendapatkan lebih banyak uang setiap bulan Well Semua juga ingin Mana ada orang yang tidak menginginkan memperoleh pendapatan lebih banyak setiap bulan Tetapi itu kalimat yang tidak SMART Kalimat yang SMART dengarkan kalimat B B berkata Saya sudah mendapatkan kenaikan pendapatan hingga 20% dari sekarang yaitu total sebesar sekian rupiah Dia tentukan berapa rupiahnya Mulai tanggal Dia tentukan tanggalnya Dan dia perhatikan nih menggunakan kata pendapatan loh bukan hanya gaji Karena gaji bisa jadi untuk waktu tertentu tidak bisa naik Tetapi kan sumber pendapatan tidak hanya dari gaji Dia punya skill yang lain yang kemudian bisa di-offer kepada calon-calon konsumennya After hours Bisa saja So Itu bicara mengenai SMART Goals Itu bicara mengenai cara untuk membuat sasaran yang jelas Now Sekarang saya berikan Anda kesempatan untuk betul-betul ya membuat sasaran khususnya bagi Learners yang selama ini belum pernah duduk tenang diberikan kesempatan Memvisualisasikan mengiminasikan What do I want Aku maunya apa sih Saya janji Saya jamin Saya yakin Perusahaan tempat Anda bekerja setiap tahun membuat target tahunannya loh Betul What about you Dengarkan kalimat berikutnya Sebelum Anda menentukan Anda mau apa Anda akan menjadi korban dari kemauan orang lain Ini Ini kalimatnya keras dan pedes ini Tetapi saya perlu menyampaikannya Sebelum Anda menentukan Anda mau apa maka Anda akan menjadi korban dari kemauan orang lain Yang paling baik adalah kemauan orang lain align selaras dengan kemauan Anda Dan semua organisasi harusnya menginginkan itu Namanya alignment Team alignment Apa yang diinginkan oleh perusahaan Apa yang dikejar oleh perusahaan Itu selaras dengan apa yang dikejar oleh anggota timnya Yang terjadi adalah perusahaan punya target yang jelas Tapi yang terjadi timnya tidak pernah memikirkan apa yang diinginkan Sehingga tidak ada yang kita sebut engagement di topik pertama Work engagement Di situ kan kita bicara mengenai purpose Kita bicara mengenai potential Kita bicara mengenai passion Now Purpose itu yang saya berbicara mengenai sebaik-baiknya manusia Manusia yang baik memberi manfaat kepada orang lain Kita berbicara mengenai bicara mengenai hidup Is to know God and make God know umum kita mengenal Tuhan dan memperkenalkan Tuhan melalui pekerjaan kita Apa pun iman dan keyakinan masing-masing Tujuan yang indah itu kemudian diturunkan dalam bentuk Goals sasaran yang jelas P

judul kursus: Perform at Work 6 - Dream and Goals - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Konsep Achieve Dream and Goals
lesson: 9 Langkah Cepat Mencapai Dream and Goals
transkripsi: Nah ini ada sembilan langkah yang secara cepat saya akan memandu Learners sekalian untuk melakukannya yang pertama Apa yang ingin Anda lakukan Apa yang ingin Anda capai Apa yang ingin Anda miliki dan apa yang ingin Anda rasakan dalam 1 hingga 10 tahun kedepan Dengarkan baik-baik 1 tahun sampai 10 lalu berikan angka 1 di sebelah kanannya Angka 1 berarti saya mau mencapai ini dalam 1 tahun Tiga tahun angka 3 berarti dalam 3 tahun Angka 5 angka 10 sesuai dengan yang Anda pikirkan Sudah Saya berikan waktu silakan Next Tiga adalah Mana yang masuk dalam kategori uang atau materi barang atau benda dan pengembangan diri atau pengembangan bisnis Oke So Uang berikan U Initial U Barang atau benda Initial B Dan pengembangan diri atau pengembangan usaha Berikan P Saya berikan waktu 1 sampai 10 Anda lihat mana yang urusannya tentang uang Misalnya saya ingin mendapatkan gaji atau income 10 kali 20 kali atau 50 kali lebih besar Berarti U Saya mau mendapatkan rumah sendiri Saya ingin memiliki rumah pribadi Saya sudah tinggal di rumah mertua terlalu lama Saya ingin punya rumah sendiri bersama dengan istri dan anak bersama dengan suami Whatever Atau bagi yang belum menikah But you want to have your own house Apartment Fine Itu berarti B Itu benda barang Dan ada mungkin yang berpikir begini Saya ingin meneruskan kuliah Atau saya ingin mendapatkan sertifikasi tertentu Berarti itu pengembangan diri Ayo 1 sampai 10 kategorikan Saya berikan waktu 1 menit Good Sekarang tahapan yang keempat Kembali ke daftar Anda tadi dan kita focus hanya yang ingin mau Anda raih dalam waktu 1 tahun saja Dan pilih salah satu Mungkin dari antara 10 ada dua atau ada tiga atau ada empat I donâ€™t know Now Pilih satu yang paling penting Kalau hanya ada satu Make sure yang satu itu memang penting untuk Anda raih Oke Lalu tentu saja kasih tanda di lingkarin Ini berarti penting banget Mimpi Goals sasaran yang ingin Anda raih dalam 12 bulan ke depan Dalam 1 tahun ke depan Berikan tanda di lingkarin Tahapan yang kelima Jelaskan secara detail sasaran yang sudah Anda pilih yaitu salah satu yang paling penting untuk Anda capai Sasaran itu Tadi kan let's say tulisannya Saya ingin meneruskan kuliah Atau Saya ingin mengambil sertifikasi Atau saya ingin naik jabatan Atau saya ingin mendapatkan KPI tahunan saya Whatever Nah Sekarang detailkan Kalau itu bicara mengenai pendapatan Berapa banyak Sekarang kita masuk ke tahapan yang keenam Apa itu Well Jelaskan mengapa pencapaian yang satu tahun tadi itu betul-betul Anda anggap penting Kenapa penting Emang kalau tidak naik jabatan kenapa Emang kalau tidak mencapai KPI tidak mencapai target penjualan tahunannya Kenapa Kenapa kalau tidak meneruskan kuliah Kenapa kalau tidak mendapatkan rumah pribadi Menapa Emang kalau tidak punya mobil Why Karena otak bukan hanya ingin dapat informasi yang spesifik Tapi otak manusia juga ingin mendapatkan importance dan urgency-nya Why Sebelum Learners bisa menjawab mengapa mimpi ini penting otak tidak akan bergerak maksimal untuk mencapainya Saya ulang kalimat ini penting sekali Karena semua orang bisa bermimpi Yang bedanya adalah hanya sedikit orang yang bisa memprogram pikirannya dengan Why Emang kenapa Kenapa harus terjadi Sama seperti pembelajaran yang sedang Anda ikutin Sejak tahun 2010 Saya sudah menginginkan ini Dan saya sudah membuat video-video learning ya Online learning sebelumnya Kenapa ini masih dibuat juga Karena I know this is important Di dalam kita punya em ruang tahunan kick-off meeting dan juga mid-year meeting di tim kita selalu muncul di dalam top five prioritas kerjaan kita Apa itu Online learning Salah satunya ini Kalau ditanya Why kenapa Pak Eloy menganggap itu penting Saya bisa jelaskan 1 jam bahkan 2 jam Why Dan itulah sebab kenapa Kita mau bayar harga Kita mau capek Kita mau refocus Kita mau kerja keras supaya Anda bisa menikmati pembelajaran ini So why is it important Itu nomor enam nomor tujuh Kalau Anda mengatakan di nomor enam yes this is important for sure Learners akan melakukan nomor tujuh Apa itu Anda akan menuliskan sasaran itu dengan rapih lalu Anda akan menempelkannya di tempat yang bisa Anda lihat setiap waktu Di ruangan tidur Anda Di kamar mandi Di kantor Anda bisa tempelkan di sana Ini untuk apa Ini salah satu cara supaya nanti action akan diambil Kan kita bikin yang namanya target nih ada sasaran Pertanyaannya gimana supaya sasaran ini kemudian menjadi action yang mana kita akan bahas di topik berikutnya Salah satunya Make it visible Make it visible Itu terlihat terlihat di pandangan Anda setiap hari Bahkan saya punya guru namanya Napoleon Hill Napoleon Hill pernah mengatakan Mimpi seperti ini Anda harus baca setiap pagi minimal tiga kali Siang hari tiga kali Dan malam sebelum Anda tidur tiga kali Untuk apa itu Masih ingat kita bicara mindset di topik sebelumnya Di dalam pikiran kita bicara wilayah pikiran bahwa sadar supaya mimpi ini diturunkan sampai pikiran bahwa sadar Karena hanya ketika dia hadir di pikiran bahwa sadar Setiap pagi Anda bangun didorong oleh mimpi-mimpi ini Tetapi Anda tidak akan mau melakukannya kecuali di nomor enam Otak tahu kenapa ini penting Nah asumsi Anda sudah tahu kenapa mimpi ini penting Tujuh Anda sudah membuktikan dengan hal yang paling sederhana Make it visible Yang kedelapan Tinjau ulang secara rutin Edit Susun ulang Ha Re-strukturasasi Ubah di mana perlu Ini berarti bicara mengenai evaluation monitoring Kalau dalam PDCA ini berarti check-nya Ini review-nya dan sekali lagi Anda hanya mau melakukan ini Kalau di nomor enam betul This is important for you Nomor sembilan Periksa kemajuan Anda menuju pencapaian sasaran-sasaran tersebut So Delapan dan sembilan Ini bicara mengenai checking dan bicara mengenai improving Checking improving Oh ini berarti Coach Eloy lari tadi itu bicara mengenai konsep PDCA Planning planning planning Bikin Goals-nya Tentukan apa yang diinginkan Ada SMART Goals-nya Dan kemudian lakukan melakukan melakukan Dan Anda hanya mau melakukannya Kalau you know kenapa ini penting P

judul kursus: Perform at Work 6 - Dream and Goals - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Goals Setting
lesson: Well Formed Goal
transkripsi: Yes dan sekarang kita bicara well-formed goal Artinya goal setting yang powerful itu selain menggunakan SMART Goals yang sudah kita bicarakan tadi, juga ada empat tahapan lain Saya belajar ini dari kelas NLP Neuro Linguistic Programming yang pertama pastikan target atau sasaran Anda dibuat secara positif dan spesifik Kita sudah bahas itu di contoh-contoh sebelumnya Sehingga kalimatnya tidak boleh saya tidak mau malas Itu kalimat negatif Katakan saya mau rajin Tidak boleh ada kalimat saya tidak mau keluarga yang berantakan Ganti dengan saya mau keluarga yang harmonis Kemudian tadi ada ukuran-ukuran spesifiknya yaitu yang pertama yang kedua Make sure pastikan target ini sasaran ini diinisiatifkan dan dijamin pencapaiannya oleh Anda Yes sebagai yang membuatnya bukan oleh atasan bukan oleh permintaan bahkan bukan oleh pasangan Anda Bukan So pastikan target yang Anda tuliskan tadi itu inisiatifnya datang dari diri Anda Dan pencapaiannya 100% tanggung jawab Anda Yang ketiga Target harus punya bukti indra bisa dilihat, bisa didengarkan, bisa bahkan dirasakan, dan dipegang pastikan Karena kalau tidak, otak tidak akan maksimal untuk mewujudkannya Yes indra bisa dilihat, bisa didengarkan, bisa bahkan dirasakan, dipegang pastikan Karena kalau tidak otak tidak akan maksimal untuk mewujudkannya Nanti di slide berikutnya saya akan jelaskan ini secara lebih spesifik Yang keempat Target harus menjaga faktor ekologis, atau keseimbangan hubungan Anda dengan hal-hal lainnya seperti pertemanan, dan tentu saja lingkungan. Ini penting untuk menjaga etika dan menjaga kesejahteraan bersama Well Anda sudah menentukan apa yang menjadi target Anda 1 tahun ke depan Anda tahu mengapa ini penting dan Anda tahu bagaimana cara strategi untuk mencapainya Nah ada tiga hal sebagai penutup Saya melihat visual Jadi kalau Anda mengatakan saya ingin mendapatkan uang angka tertentu Katakan 10 juta atau 50 juta atau 100 juta atau 1 miliar whatever dalam 1 bulan Maka tuliskan ketika itu terjadi bukti indranya Saya bisa melihat Nah itu biasanya kalau dalam training-training ini benar-benar kita praktik Anda tutup mata Anda visualisasikan Apa yang Anda bisa lihat Oh Saya melihat diri saya lagi membuka mobile banking saya Dan di situ saya bisa melihat ada angka 10 juta 100 juta 1 M Apa pun angkanya Gini loh Kalau Anda bisa memvisualisasikan bisa melihatnya melalui visual itu artinya otak bisa mencapainya Tapi kalau visual saja Anda tidak mampu melihat otak tidak akan bergerak untuk mewujudkannya Sih Yang kedua adalah auditori Ketika 10 juta 100 juta 1 miliar per bulan itu tercapai Anda mau mendengar dan bisa mendengar apa Sekali lagi kalau Anda bisa memejamkan mata sebentar Apakah Anda bisa mendengar atasan Anda mengatakan Well done Good job Atau pasangan Anda mengatakan I am proud of you Saya bangga padamu Atau orang tua siapa pun yang Anda sayangi memberikan satu kata satu kalimat yang Anda bisa dengar Can you hear that Tidak menunggu sampai mati Sekarang Anda bisa mendengarkannya secara auditori Itu akan membuat otak bergerak maksimal untuk meraihnya Dan yang terakhir Saya bisa merasakan kinestetik Ketika mimpi itu tercapai Apakah Anda bisa merasakan ada kehangatan di dada Anda Anda merasa kebahagiaan tersendiri bahwa hidupmu bahagia So visual auditori kinestetik Kalau Anda bisa merasakan bukti-bukti indra ini ketika mimpi itu tercapai Then otak akan berusaha untuk mencapainya So Sebagai penutup Remember Focus penting sekali supaya Anda dan saya tidak hanya sibuk tetapi produktif Focus penting sekali supaya Anda dan saya tidak hanya sibuk tetapi produktif Bagaimana caranya focus Know what you want Kenali apa yang Anda inginkan dan apa yang Anda inginkan ini diterjemahkan dalam bentuk goals sasaran yang spesifik Measurable Achievable Relevant dan Time-bound Lebih lagi ketika Anda bisa membuktikan pencapaiannya dengan pancaindra Visual Auditori Kinestetik Visual Auditori Kinestetik Until then Kita bertemu di topik berikutnya Tetap semangat dan Time for action Action Sia

judul kursus: Perform at Work 6 - Dream and Goals - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Good morning good morning good morning Yes Learners Tenax Warriors and Leaders Kembali bersama dengan saya Eloy Zalukhu dalam program Perform at work with TML Perform at work with TML Teman-teman masih ingat ada tiga F yang menjadi landasan dari pembelajaran kita ini Coba F yang pertama Yes Fun 3 2 1 Smile Ini penting sekali Kenapa Karena Emotion is created by motion yang namanya perasaan-perasaan kita semangat atau luyu sangat dipengaruhi oleh gerakan-gerakan kita Oh Kalau demikian perhatikan cara postur Anda duduk Pastikan posisi duduknya siap untuk memberikan yang terbaik Pastikan posisi duduknya semangat untuk belajar bersama 3 2 1 Smile Yes Dan yang kedua tentu saja Fear Ini bukan kekuatan tapi ada challenge Anda challenge diri Anda sendiri untuk apa Untuk memberikan yang terbaik Karena ada kuis di masing-masing topik yang kita bahas Dan tentu saja yang terakhir Focus Focus Focus Eh Di sebelah kiri, sebelah kanan apakah ada yang menjadi gangguan Jangan-jangan handphone juga menjadi gangguan Teman-teman Learners please make sure Fun Fear dan Focus Sekarang kita bicara topik berikutnya setelah membahas yang pertama work engagement Kemudian self identity Kemudian the why of work Kemudian mindset dan Winning attitude Now Kita siap untuk bermimpi Yes Siap untuk bermimpi Dream and goals Dream and goals Apa itu Saya akan memulai dengan kutipan yang bagus banget dari seorang pemikir dari seorang pembicara ternama dunia Namanya Les Brown Les Brown Les Brown mengatakan kalimat ini Focus dengarkan baik-baik Banyak orang yang gagal dalam hidup bukan karena mereka bermimpi terlalu tinggi dan gagal meraihnya Melainkan karena mereka bermimpi terlalu rendah dan meraihnya maksudnya apa Ada orang-orang di dalam hidup ini yang setelah lulus kuliah kemudian bekerja dan mimpinya adalah yang penting bisa hidup Yang penting dapat uang untuk bayar kontrakan And thatâ€™s it Lalu mereka berpikir yang penting mengalir seperti air Wow mengalir seperti air baik adanya Namun jangan kebablasan karena air selalu menuju tempat yang lebih rendah Nah jadi masih bagaimana nih Les Brown mengajak kita untuk berani bermimpi inginkan sesuatu yang lebih baik Buat apa itu Itulah yang menjadi inti dari pembelajaran kita Now Rekan-rekan sekalian Pikirkan kata sibuk dan kata produktif Banyak loh orang-orang yang sibuk bangun subuh pergi bekerja hingga larut malam loh Tetapi penghasilan tetap saja pas-pasan Tentu kita bertanya Why kok bisa begitu Well Karena mereka tidak sadar bahwa kesibukan tanpa goals atau sasaran yang jelas hanya membuat kelelahan tanpa hasil maksimal Hanya membuat kelelahan tanpa hasil maksimal Tentu kita ingin hasil maksimal Kita ingin memberikan buah termanis Kita mau memberikan manfaat terbaik dan tools-nya alatnya caranya Salah satunya apa Clear goals Clear goals Now Rekan-rekan sekalian apakah sudah punya mimpi Apakah sudah punya keinginan Apakah sudah punya goals untuk 1 tahun yang akan datang untuk 5 tahun yang akan datang untuk 10 tahun yang akan datang Saya berhenti sebentar dan saya memberikan Anda kesempatan untuk berpikir merenungkan sudah punya kah Tolong angkat tangannya yuk bagi Learners yang yakin seyakin-yakinnya Sudah punya clear goal sasaran yang jelas untuk 1 tahun ke depan Entah itu dalam bidang pekerjaan dari staff menjadi supervisor Dari supervisor menjadi manager atau bahkan sudah punya kerinduan menjadi direktur Atau mungkin ada hubungannya dengan education pendidikan Yang merasa Wow saya kok kalau bangun pagi sering merasa badan semua pegel-pegel dan bekerja kok sering kali merasa tidak semangat bawahannya ngantuk aja Well Ada keinginan untuk olahraga rutin Atau dalam bidang spiritual Yang merasa Kenapa ya Financially Saya ini Oke loh not bad secara keuangan pendapatan Dari sisi karier I love what I am doing Tapi kenapa ya Saya merasa hati ini sering kali gelisah sering kali kosong dan saya terus menerus bertanya Is there any other meaning of this all Apakah makna dari semua ini Ini spiritual yang mungkin Anda berpikir Well dalam 1 tahun ke depan saya membaktikan diri saya untuk belajar lebih banyak mengenai Tuhan Who is God Siapa Tuhan seperti apa Dia Kenapa manusia ya harus ada And so on And so on Itu adalah urusannya dengan dreams Urusannya dengan goals What do you want Karena menarik sekali teman-teman Saya membaca kutipan yang lain beberapa tahun lalu dan kalimatnya kira-kira demikian Banyak orang tidak mendapatkan apa yang dia inginkan bukan karena dia tidak mampu, dan bahkan bisa jadi bukan karena Tuhan tidak mau berikan, tetapi karena dia tidak tahu apa yang dia inginkan What do you want Kalau Learners ditanya pertanyaan itu What do you want Ini penting sekali So Karena itu kita akan memikirkan strategi mewujudkan apa yang kita inginkan itu dengan salah satunya planning Dan planning berurusan dengan goals Kita membuat target dan kita membuat sasaran yang jelas Target dan sasaran yang jelas menolong kita, untuk fokus mencapai suatu tujuan atau mimpi-mimpi. Tapi kalau mimpinya sendiri enggak ada coba bayangkan ya kalau kita main dart ya kita mau melempar dart Tapi enggak jelas titik tujuannya maka itu bisa kemana-mana akhirnya Potensi ya toh eh dan kekuatan kita waktu kita bahkan termasuk keuangan kita eh wasted menjadi sia-sia tidak menuju pada satu titik So Focus itu adalah titik yang sedang kita mau tuju Itu yang kemudian membuat kita tidak hanya sekedar fokus Tapi produktif So Saya ingatkan kembali yang namanya mimpi dan sasaran tadi menolong kita untuk focus Ppp

Dan saya berikan kutipan berikutnya dari Bruce Lee Pentingnya focus Beliau pernah berkata Saya tidak takut pada seseorang yang berlatih 10.000 jurus sebanyak masing-masing 1 kali Jadi 10.000 gerakan masing-masing gerakan dilatih 1 kali, orang itu tidak berbahaya Tetapi seseorang itu berbahaya dan menakutkan menurut Bruce Lee bila dia berlatih hanya 1 jurus, hanya 1 gerakan, tetapi 1 jurus itu dilatih 10.000 kali Bayangkan itu So Learners Tenax Warriors and Leaders Focus penting banget Bagaimana caranya kita punya Focus kita harus punya dream kita harus punya mimpi dan mimpi itu kemudian diterjemahkan menjadi goals Sasaran Target Now Bayangkan jika Learners mengejar dua ekor kelinci Ha berapa ekor 2 ekor Bayangkan tuh Dikejarlah dua ekor kelinci yang terjadi Anda tidak mendapatkan satu pun di antara dua kelinci itu Why Karena tidak Focus Focus is the key Now Sekarang kita berbicara sebenarnya Goals itu maksudnya apa Goals yaitu Target atau sasaran adalah tujuan dengan batas waktu tertentu Tujuan dengan batas waktu tertentu Tentu Learners banyak yang pernah mendengar formula yang dikenal dengan SMART Goals Smart goals Smart artinya cerdas Tetapi dalam pembahasan ini Smart adalah akronim atau singkatan dari S Spesifik M Measurable Dan A Achievable R-nya Relevant dan T-nya Time-bound Artinya setelah Anda punya sebuah mimpi cita-cita keinginan kemudian diterjemahkan dalam bentuk Target Goals harus very specific Kita lihat contoh si A dan si B Si A ngomong begini Seandainya saya memiliki keluarga yang harmonis Ini si A yang bicara Seandainya saya memiliki keluarga yang harmonis Si B berkata Saya sudah memiliki keluarga yang harmonis Mulai hari ini Nah hari ininya tanggal berapa Saya mulai dari diri sendiri dengan menunjukkan kasih sayang tanpa syarat kepada pasangan saya Kira-kira mana yang akan lebih tekun untuk menjalankan apa yang menjadi keinginannya Si A atau si B Tentu saja si B Karena kalimat A itu tidak SMART Kalimat B itu namanya SMART Kita ambil contoh yang kedua Si A ngomong begini Saya ingin lebih sehat dan bahagia Wow Bagus sekali kalimatnya Tetapi itu tidak SMART Kenapa Karena tidak mengikuti formula SMART Spesifik Measurable dan seterusnya Dengarkan kalimat si B Saya sudah berolahraga bersepeda atau jalan pagi dua kali seminggu Mulai besok Tanggal berapa Dia tentukan tanggalnya Dan minimal 15 menit per hari latihan Itu SMART Dia tentukan tanggalnya Dia tentukan bersepeda atau berolahraga dengan walk jalan kaki di sekitar komplek perumahannya Dan dia tentukan berapa lamanya 15 menit per hari Otak kita menginginkan informasi yang spesifik Kalau tidak spesifik otak menjadi diam dan bahkan tidur Learners ingat-ingat pernahkah Anda harus bangun subuh untuk pergi ke mana Ke airport ke bandara Atau harus bangun subuh supaya tidak terlambat interview kerja Ketika Anda setting alarm jam 04.00 pagi Padahal biasanya Anda bangun jam 05.00 atau setengah 06.00 pagi Ada loh kasus-kasus di mana alarm belum bunyi Anda sudah bangun Kenapa Karena otak itu suka sekali dengan informasi yang spesifik Demikian juga dengan perjalanan karir dan hidup kita harus ada keinginan cita-cita yang sangat spesifik Contoh terakhir si A ngomong begini Seandainya saya mendapatkan lebih banyak uang setiap bulan Well Semua juga ingin Mana ada orang yang tidak menginginkan memperoleh pendapatan lebih banyak setiap bulan Tetapi itu kalimat yang tidak SMART Kalimat yang SMART dengarkan kalimat B B berkata Saya sudah mendapatkan kenaikan pendapatan hingga 20% dari sekarang yaitu total sebesar sekian rupiah Dia tentukan berapa rupiahnya Mulai tanggal Dia tentukan tanggalnya Dan dia perhatikan nih menggunakan kata pendapatan loh bukan hanya gaji Karena gaji bisa jadi untuk waktu tertentu tidak bisa naik Tetapi kan sumber pendapatan tidak hanya dari gaji Dia punya skill yang lain yang kemudian bisa di-offer kepada calon-calon konsumennya After hours Bisa saja So Itu bicara mengenai SMART Goals Itu bicara mengenai cara untuk membuat sasaran yang jelas Now Sekarang saya berikan Anda kesempatan untuk betul-betul ya membuat sasaran khususnya bagi Learners yang selama ini belum pernah duduk tenang diberikan kesempatan Memvisualisasikan mengiminasikan What do I want Aku maunya apa sih Saya janji Saya jamin Saya yakin Perusahaan tempat Anda bekerja setiap tahun membuat target tahunannya loh Betul What about you Dengarkan kalimat berikutnya Sebelum Anda menentukan Anda mau apa Anda akan menjadi korban dari kemauan orang lain Ini Ini kalimatnya keras dan pedes ini Tetapi saya perlu menyampaikannya Sebelum Anda menentukan Anda mau apa maka Anda akan menjadi korban dari kemauan orang lain Yang paling baik adalah kemauan orang lain align selaras dengan kemauan Anda Dan semua organisasi harusnya menginginkan itu Namanya alignment Team alignment Apa yang diinginkan oleh perusahaan Apa yang dikejar oleh perusahaan Itu selaras dengan apa yang dikejar oleh anggota timnya Yang terjadi adalah perusahaan punya target yang jelas Tapi yang terjadi timnya tidak pernah memikirkan apa yang diinginkan Sehingga tidak ada yang kita sebut engagement di topik pertama Work engagement Di situ kan kita bicara mengenai purpose Kita bicara mengenai potential Kita bicara mengenai passion Now Purpose itu yang saya berbicara mengenai sebaik-baiknya manusia Manusia yang baik memberi manfaat kepada orang lain Kita berbicara mengenai bicara mengenai hidup Is to know God and make God know umum kita mengenal Tuhan dan memperkenalkan Tuhan melalui pekerjaan kita Apa pun iman dan keyakinan masing-masing Tujuan yang indah itu kemudian diturunkan dalam bentuk Goals sasaran yang jelas P

Nah ini ada sembilan langkah yang secara cepat saya akan memandu Learners sekalian untuk melakukannya yang pertama Apa yang ingin Anda lakukan Apa yang ingin Anda capai Apa yang ingin Anda miliki dan apa yang ingin Anda rasakan dalam 1 hingga 10 tahun kedepan Dengarkan baik-baik 1 tahun sampai 10 lalu berikan angka 1 di sebelah kanannya Angka 1 berarti saya mau mencapai ini dalam 1 tahun Tiga tahun angka 3 berarti dalam 3 tahun Angka 5 angka 10 sesuai dengan yang Anda pikirkan Sudah Saya berikan waktu silakan Next Tiga adalah Mana yang masuk dalam kategori uang atau materi barang atau benda dan pengembangan diri atau pengembangan bisnis Oke So Uang berikan U Initial U Barang atau benda Initial B Dan pengembangan diri atau pengembangan usaha Berikan P Saya berikan waktu 1 sampai 10 Anda lihat mana yang urusannya tentang uang Misalnya saya ingin mendapatkan gaji atau income 10 kali 20 kali atau 50 kali lebih besar Berarti U Saya mau mendapatkan rumah sendiri Saya ingin memiliki rumah pribadi Saya sudah tinggal di rumah mertua terlalu lama Saya ingin punya rumah sendiri bersama dengan istri dan anak bersama dengan suami Whatever Atau bagi yang belum menikah But you want to have your own house Apartment Fine Itu berarti B Itu benda barang Dan ada mungkin yang berpikir begini Saya ingin meneruskan kuliah Atau saya ingin mendapatkan sertifikasi tertentu Berarti itu pengembangan diri Ayo 1 sampai 10 kategorikan Saya berikan waktu 1 menit Good Sekarang tahapan yang keempat Kembali ke daftar Anda tadi dan kita focus hanya yang ingin mau Anda raih dalam waktu 1 tahun saja Dan pilih salah satu Mungkin dari antara 10 ada dua atau ada tiga atau ada empat I donâ€™t know Now Pilih satu yang paling penting Kalau hanya ada satu Make sure yang satu itu memang penting untuk Anda raih Oke Lalu tentu saja kasih tanda di lingkarin Ini berarti penting banget Mimpi Goals sasaran yang ingin Anda raih dalam 12 bulan ke depan Dalam 1 tahun ke depan Berikan tanda di lingkarin Tahapan yang kelima Jelaskan secara detail sasaran yang sudah Anda pilih yaitu salah satu yang paling penting untuk Anda capai Sasaran itu Tadi kan let's say tulisannya Saya ingin meneruskan kuliah Atau Saya ingin mengambil sertifikasi Atau saya ingin naik jabatan Atau saya ingin mendapatkan KPI tahunan saya Whatever Nah Sekarang detailkan Kalau itu bicara mengenai pendapatan Berapa banyak Sekarang kita masuk ke tahapan yang keenam Apa itu Well Jelaskan mengapa pencapaian yang satu tahun tadi itu betul-betul Anda anggap penting Kenapa penting Emang kalau tidak naik jabatan kenapa Emang kalau tidak mencapai KPI tidak mencapai target penjualan tahunannya Kenapa Kenapa kalau tidak meneruskan kuliah Kenapa kalau tidak mendapatkan rumah pribadi Menapa Emang kalau tidak punya mobil Why Karena otak bukan hanya ingin dapat informasi yang spesifik Tapi otak manusia juga ingin mendapatkan importance dan urgency-nya Why Sebelum Learners bisa menjawab mengapa mimpi ini penting otak tidak akan bergerak maksimal untuk mencapainya Saya ulang kalimat ini penting sekali Karena semua orang bisa bermimpi Yang bedanya adalah hanya sedikit orang yang bisa memprogram pikirannya dengan Why Emang kenapa Kenapa harus terjadi Sama seperti pembelajaran yang sedang Anda ikutin Sejak tahun 2010 Saya sudah menginginkan ini Dan saya sudah membuat video-video learning ya Online learning sebelumnya Kenapa ini masih dibuat juga Karena I know this is important Di dalam kita punya em ruang tahunan kick-off meeting dan juga mid-year meeting di tim kita selalu muncul di dalam top five prioritas kerjaan kita Apa itu Online learning Salah satunya ini Kalau ditanya Why kenapa Pak Eloy menganggap itu penting Saya bisa jelaskan 1 jam bahkan 2 jam Why Dan itulah sebab kenapa Kita mau bayar harga Kita mau capek Kita mau refocus Kita mau kerja keras supaya Anda bisa menikmati pembelajaran ini So why is it important Itu nomor enam nomor tujuh Kalau Anda mengatakan di nomor enam yes this is important for sure Learners akan melakukan nomor tujuh Apa itu Anda akan menuliskan sasaran itu dengan rapih lalu Anda akan menempelkannya di tempat yang bisa Anda lihat setiap waktu Di ruangan tidur Anda Di kamar mandi Di kantor Anda bisa tempelkan di sana Ini untuk apa Ini salah satu cara supaya nanti action akan diambil Kan kita bikin yang namanya target nih ada sasaran Pertanyaannya gimana supaya sasaran ini kemudian menjadi action yang mana kita akan bahas di topik berikutnya Salah satunya Make it visible Make it visible Itu terlihat terlihat di pandangan Anda setiap hari Bahkan saya punya guru namanya Napoleon Hill Napoleon Hill pernah mengatakan Mimpi seperti ini Anda harus baca setiap pagi minimal tiga kali Siang hari tiga kali Dan malam sebelum Anda tidur tiga kali Untuk apa itu Masih ingat kita bicara mindset di topik sebelumnya Di dalam pikiran kita bicara wilayah pikiran bahwa sadar supaya mimpi ini diturunkan sampai pikiran bahwa sadar Karena hanya ketika dia hadir di pikiran bahwa sadar Setiap pagi Anda bangun didorong oleh mimpi-mimpi ini Tetapi Anda tidak akan mau melakukannya kecuali di nomor enam Otak tahu kenapa ini penting Nah asumsi Anda sudah tahu kenapa mimpi ini penting Tujuh Anda sudah membuktikan dengan hal yang paling sederhana Make it visible Yang kedelapan Tinjau ulang secara rutin Edit Susun ulang Ha Re-strukturasasi Ubah di mana perlu Ini berarti bicara mengenai evaluation monitoring Kalau dalam PDCA ini berarti check-nya Ini review-nya dan sekali lagi Anda hanya mau melakukan ini Kalau di nomor enam betul This is important for you Nomor sembilan Periksa kemajuan Anda menuju pencapaian sasaran-sasaran tersebut So Delapan dan sembilan Ini bicara mengenai checking dan bicara mengenai improving Checking improving Oh ini berarti Coach Eloy lari tadi itu bicara mengenai konsep PDCA Planning planning planning Bikin Goals-nya Tentukan apa yang diinginkan Ada SMART Goals-nya Dan kemudian lakukan melakukan melakukan Dan Anda hanya mau melakukannya Kalau you know kenapa ini penting P

Yes dan sekarang kita bicara well-formed goal Artinya goal setting yang powerful itu selain menggunakan SMART Goals yang sudah kita bicarakan tadi, juga ada empat tahapan lain Saya belajar ini dari kelas NLP Neuro Linguistic Programming yang pertama pastikan target atau sasaran Anda dibuat secara positif dan spesifik Kita sudah bahas itu di contoh-contoh sebelumnya Sehingga kalimatnya tidak boleh saya tidak mau malas Itu kalimat negatif Katakan saya mau rajin Tidak boleh ada kalimat saya tidak mau keluarga yang berantakan Ganti dengan saya mau keluarga yang harmonis Kemudian tadi ada ukuran-ukuran spesifiknya yaitu yang pertama yang kedua Make sure pastikan target ini sasaran ini diinisiatifkan dan dijamin pencapaiannya oleh Anda Yes sebagai yang membuatnya bukan oleh atasan bukan oleh permintaan bahkan bukan oleh pasangan Anda Bukan So pastikan target yang Anda tuliskan tadi itu inisiatifnya datang dari diri Anda Dan pencapaiannya 100% tanggung jawab Anda Yang ketiga Target harus punya bukti indra bisa dilihat, bisa didengarkan, bisa bahkan dirasakan, dan dipegang pastikan Karena kalau tidak, otak tidak akan maksimal untuk mewujudkannya Yes indra bisa dilihat, bisa didengarkan, bisa bahkan dirasakan, dipegang pastikan Karena kalau tidak otak tidak akan maksimal untuk mewujudkannya Nanti di slide berikutnya saya akan jelaskan ini secara lebih spesifik Yang keempat Target harus menjaga faktor ekologis, atau keseimbangan hubungan Anda dengan hal-hal lainnya seperti pertemanan, dan tentu saja lingkungan. Ini penting untuk menjaga etika dan menjaga kesejahteraan bersama Well Anda sudah menentukan apa yang menjadi target Anda 1 tahun ke depan Anda tahu mengapa ini penting dan Anda tahu bagaimana cara strategi untuk mencapainya Nah ada tiga hal sebagai penutup Saya melihat visual Jadi kalau Anda mengatakan saya ingin mendapatkan uang angka tertentu Katakan 10 juta atau 50 juta atau 100 juta atau 1 miliar whatever dalam 1 bulan Maka tuliskan ketika itu terjadi bukti indranya Saya bisa melihat Nah itu biasanya kalau dalam training-training ini benar-benar kita praktik Anda tutup mata Anda visualisasikan Apa yang Anda bisa lihat Oh Saya melihat diri saya lagi membuka mobile banking saya Dan di situ saya bisa melihat ada angka 10 juta 100 juta 1 M Apa pun angkanya Gini loh Kalau Anda bisa memvisualisasikan bisa melihatnya melalui visual itu artinya otak bisa mencapainya Tapi kalau visual saja Anda tidak mampu melihat otak tidak akan bergerak untuk mewujudkannya Sih Yang kedua adalah auditori Ketika 10 juta 100 juta 1 miliar per bulan itu tercapai Anda mau mendengar dan bisa mendengar apa Sekali lagi kalau Anda bisa memejamkan mata sebentar Apakah Anda bisa mendengar atasan Anda mengatakan Well done Good job Atau pasangan Anda mengatakan I am proud of you Saya bangga padamu Atau orang tua siapa pun yang Anda sayangi memberikan satu kata satu kalimat yang Anda bisa dengar Can you hear that Tidak menunggu sampai mati Sekarang Anda bisa mendengarkannya secara auditori Itu akan membuat otak bergerak maksimal untuk meraihnya Dan yang terakhir Saya bisa merasakan kinestetik Ketika mimpi itu tercapai Apakah Anda bisa merasakan ada kehangatan di dada Anda Anda merasa kebahagiaan tersendiri bahwa hidupmu bahagia So visual auditori kinestetik Kalau Anda bisa merasakan bukti-bukti indra ini ketika mimpi itu tercapai Then otak akan berusaha untuk mencapainya So Sebagai penutup Remember Focus penting sekali supaya Anda dan saya tidak hanya sibuk tetapi produktif Focus penting sekali supaya Anda dan saya tidak hanya sibuk tetapi produktif Bagaimana caranya focus Know what you want Kenali apa yang Anda inginkan dan apa yang Anda inginkan ini diterjemahkan dalam bentuk goals sasaran yang spesifik Measurable Achievable Relevant dan Time-bound Lebih lagi ketika Anda bisa membuktikan pencapaiannya dengan pancaindra Visual Auditori Kinestetik Visual Auditori Kinestetik Until then Kita bertemu di topik berikutnya Tetap semangat dan Time for action Action Sia

judul kursus: Perform at Work 7 - Action - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Action : Introduction
lesson: Stop Thinking, Stop Talking, but Do It!
transkripsi: Good morning good morning good morning Learners, trainers, warriors and leaders. Kembali bersama dengan saya Eloy Zalukhu dalam program Perform at Work with TML. Dan sekarang kita masuk dalam topik action. Kita sudah bicara mulai dari work engagement. Then self-identity. Lalu the why of work. Kemudian mindset. Kemudian attitude. Dan kemudian goals. Nah, kalau Learners perhatikan 1-5 itu meletakkan very strong foundation. Itu dasar untuk perform at work. Dan kemudian kita berani bermimpi. Kita punya target. Kita punya sasaran untuk 100 kali lebih baik. Sekarang setelah membuat target setelah membuat sasaran, then what? Tentu saja action. Tindakkan, latihan dan. Tidak semua orang berhasil berpindah dari goals kepada action. Kecuali ada orang-orang seperti Muhammad Ali. Dia pernah mengatakan kalimat yang very inspiring. Beliau mengatakan kalimat ini, "Saya benci setiap menit dari latihan, tetapi saya berkata pada diri sendiri jangan berhenti, menderitalah sekarang dan jalani sisa hidupmu sebagai seorang juara." Beautiful. Jadi yang namanya latihan, yang namanya action. Haduh. Even level Muhammad Ali pun, he hates it. He hated it. Dia benci, tapi dia punya komitmen dengan kalimat berikutnya. Jangan berhenti suffer now. Menderitalah sekarang dan bisa jadi kalimat itulah yang perlu Anda katakan kepada diri sendiri hari ini. Kenapa? Targetnya udah dibikin kok. Sasarannya sudah jelas banget. Tinggal take action saja. Tetapi ternyata malas. Then suffer now. Menderitalah sekarang dan jalani sisa hidupmu sebagai seorang juara, champion. Itulah sebab saya pernah juga mengatakan kalimat yang terdengar controversial, but it is important. Stop thinking. Stop talking. Even stop feeling, but do it. Artinya setelah menetapkan target dan sasaran di topik sebelumnya yang perlu Learners dan saya lakukan adalah berhentilah berpikir. Berhentilah berbicara, dan bahkan berhenti merasa. Just do it ladies and gentlemen. Action saja. Tekun, loh kok stop thinking? Kenapa enggak berpikir? Karena berpikir itu sudah dilakukan di tahap sebelumnya. Ketika Bapak Ibu Learners menetapkan mimpi-mimpi dan sasaran-sasarannya. Kita ini seringkali akhir terlalu banyak berpikir. Terlalu banyak bicara, dan terlalu baper bawa perasaan dan ternyata enggak do apa-apa. Now is the time to take action. Kenapa? Karena hasil maksimal selalu merupakan hasil dari tindakan maksimal. Coba lihat sebelah kiri sebelah kanannya ya atau sendirian sekarang. Kalau ada sebelah kiri sebelah kanannya ngomong. Pak Bu bro sis. Hasil maksimal selalu merupakan buah dari tindakan maksimal.

judul kursus: Perform at Work 7 - Action - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Komitmen
lesson: How Big Do You Want It?
transkripsi: Saya teringat ya, ada satu film yang sangat menginspirasi dan bahkan menolong saya bisa seperti hari ini. Judul filmnya Million Dollar Baby. Coba cari videonya, bagus sekali. Million Dollar Baby, berbicara mengenai seorang wanita yang dalam film ini dipanggil sebagai Maggie, Maggie Fitzgerald. Dan ada seorang pelatih, Mr. Dan namanya. Dan apa yang terjadi di sana? Maggie, itu bekerja di sebuah restoran. Nothing wrong bekerja di sebuah restoran, tetapi dia punya sebuah impian. Apa itu? Memberikan rumah untuk ibu yang dia cintai. Tetapi, dengan bekerja di restoran dan membeli rumah untuk ibu, itu dia merasa almost impossible. Karena itu, dia mencari apa yang menjadi potensi terbaiknya selain dari bekerja di restoran. Dan Alhamdulillah, dia menemukan potensi itu. Apa itu? Menjadi seorang petinju. Maka, sambil bekerja di restoran, yang mana tutup jam 5 sore, karena restoran di mana dia bekerja itu di perkantoran. Dan jam 5 sore, dia tidak pulang, lalu menonton video kesukaannya. Oh, bukan. Dia pergi latihan di satu tempat latihan milik Mr. Dan. Dan Mr. Dan juga ternyata adalah seorang pelatih tinju yang sangat hebat. Nah, apakah kemudian Maggie langsung diterima? No. 1 tahun lamanya Mr. Dan menolak Maggie. Dia tidak mau melatih Maggie. Alasannya dua. Yang pertama, I donâ€™t train girl, katanya. Saya tidak melatih perempuan. Seumur hidup saya, kata Mr. Dan sebagai pelatih tinju yang saya latih itu laki-laki, bukan perempuan. So, Maggie please go home. Pulang saja Maggie. Tetapi, Maggie ternyata enggak pulang. Setiap sore dia datang latihan lagi. Bukan hanya itu. Nanti, lihat di dalam videonya. Jam 4.30 pagi setengah lima itu. Setengah lima subuh itu. Maggie bangun. Ke mana dia? Dia pergi running. Dia lari latihan pagi, lari lari dan sampai jam setengah 6 atau jam 6.00, dia kemudian pulang siap-siap untuk pergi. Ngapain bekerja di restoran itu? Yang buka sekitar jam 8.00 pagi sih. Jadi, pagi hari dia bangun subuh, lalu untuk mendapatkan uang, makan dan terus hidup, dia bekerja. Di tempat kerjanya itu, dia mendapatkan tips ya. Dapat uang-uang receh dulu. Tetapi, kemudian dia simpan, dia simpan dan suatu hari, dalam video ini nanti lihat, dia mengambil sisa makanan tamu. Kan kadang-kadang, tamu di restoran tuh makan enggak habis. Dia ambil, ditanya oleh atasannya. Untuk apa Maggie? Dan dalam film ini, Maggie berkata untuk anjing saya. Maggie punya anjing? Enggak. Ternyata, malam hari dia makan sisa makanan tamu itu. Loh, kok bisa? Emang Maggie enggak ada duit? Ada duit dari gaji, ada uang dari tips yang dia terima. Tetapi Anda lihat dalam video ini. Karena dia benar-benar ingin meraih mimpinya. Dia bayar tempat latihan, bukan hanya 1 bulan. Langsung dia bayar 6 bulan lamanya. Maka Mr. Dan bertanya kepada asistennya. Berapa lama Maggie bayar? Asistennya bilang, six months, 6 bulan. Itu mengubah perspektif Mr. Dan terhadap Maggie. Karena dia berpikir ini orang gila ini. Langsung bayar 6 bulan, artinya apa? Dia serius dan bukan hanya dengan membayar 6 bulan, Maggie selalu menjadi orang terakhir yang latihan di tempat Mr. Dan. Dan suatu kali, Mr. Dan memperhatikan dari kantornya. Maggie sedang latihan sendirian. Dan, nar kata kalimat ketika muridnya siap gurunya datang. Dan akhirnya, Mr. Dan datang ke Maggie. Waktu itu, dia tanya. How old are you? Berapa usiamu? 32 tahun. Karena malam itu adalah malam ulang tahunnya yang ke-32 tahun. Padahal, sebetulnya, dia sudah dari usia 31 tahun, 1 tahun lamanya lo. Mr. Dan tidak mau melatih Maggie. Dan dia tidak putus asa. Dia terus berlatih dan bahkan menjadi orang terakhir yang berlatih di tempat itu dan the rest is history. Selengkapnya adalah sejarah hidup Maggie. Kemudian, dilatihlah oleh Mr. Dan. Dan, lihat hasil dari video ini. Dia menjadi juara. Well, ketika saya menonton video ini berkali-kali, berulang kali, pertanyaannya adalah kok bisa ya? Kok bisa ada orang bernama Maggie yang mau bangun jam 4.30 pagi dan setelah bekerja dia masih mau berlatih sampai larut malam. Kadang sampai jam 9.00 malam. Dia pulang, dia istirahat, berarti dia tidur sekitar jam 10.00 sampai jam 4.30. Kok bisa ada orang mengerjakan ini, bukan cuma sehari 2 hari, 1 tahun lamanya. Saya menemukan ada satu kata yang penting. Menjadi jembatan dari goals kepada action. Dan kata itu adalah komitmen. Nah, komitmen artinya how bad do you want it. How bad do you want it. Berapa besar keinginanmu untuk meraih impian itu. Nah, banyak orang menetapkan mimpi, menetapkan sasaran, tetapi belum pernah dengan sungguh-sungguh menanyakan dirinya sendiri dan memberikan jawaban. How bad do I want it. Berapa besar keinginanku untuk meraih mimpi-mimpi ini? Masih ingat mimpi di topik sebelumnya? Entah itu mau sekolah lagi, entah itu mau mencapai target penjualan bulanannya, meraih KPI-nya, menjadi karyawan star, yang memberikan manfaat terbaik kepada perusahaannya. Entah itu mau menikah, whatever. How bad do you want it? Nah, karena itu, saya memberikan satu ilustrasi. Oke. Kita pilih angka ya, dari angka 1 sampai angka 10. Oke. Angka 1 sampai angka 10. Kalau angka 1, wow, tidak mau. Oke. Kalau angka 5 sampai 6, dapat ya, syukur. Enggak dapat juga enggak apa-apa. Tercapai ya, syukur. Enggak tercapai juga tidak apa-apa. Kalau di angka 9 sampai 10, at all cost. Keinginan yang sangat kuat, apapun pengorbanannya akan kubayar yang penting tidak berlawanan dengan hukum Tuhan dan hukum pemerintah. At all cost. I will pay the price. Saya tanya nih. Masih ingat target yang Anda tulis sebelumnya? Anda di angka berapa itu? Coba lihat. Kan Anda menuliskan 10 impian tuh. Coba. Di samping kanan atau samping kirinya. Di mana aja boleh. Tuliskan angka komitmen Anda. Kalau di angka 1, hapus saja karena enggak akan tercapai. Kalau angka 5 sampai 6, tercapai ya, syukur. Enggak tercapai ya, enggak apa-apa. Juga saya minta hapus. Karena Anda tidak akan mau bayar harga untuk meraihnya. Hanya yang di level 8, 9, 10, yang boleh Anda pertahankan. Kenapa? Karena dalam video Maggie, itu yang namanya at all cost. Tetesan air mata, kelelahan, bahkan darah keluar. Loh kok bisa keluar? Tiju Bos.

judul kursus: Perform at Work 7 - Action - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: 4 Tipe Manusia
lesson: Have You Done Your Best Action?
transkripsi: So, at all cost. How bad do you want it? Rekan-rekan Learners, ada empat tipe manusia. Nah, nanti lihat ya Anda tipe yang mana? Ada empat tipe manusia, dan Anda tipe yang mana? Tipe yang pertama adalah no action. Tipe yang kedua retreat in action. Tipe yang ketiga average action, dan tipe yang keempat massive action. Nah, yang namanya no action, ini adalah orang-orang yang malas, tidak mengerjakan apa-apa. Saya pernah di posisi itu. Ketika dulu saya masih remaja, SMA dan kuliah, di awal gitu ya. Saya sempat salah jalan. Jadi, jangan kan disuruh bekerja. Bicara aja saya malas. No action, ya. Saya seorang pemalas. Tetapi syukur Alhamdulillah, puji Tuhan-nya ada perubahan dari no action kepada yang kedua. Retreat in action. Now retreat in action. Ini adalah orang-orang yang pernah punya mimpi, punya kerinduan. Ah, aku mau kuliah. Saya mau mendapatkan nilai yang baik. Saya mau membahagiakan orang tua. Saya mau membangun saudara-saudara saya. Saya ingin mendapatkan pekerjaan di perusahaan yang saya inginkan. Karena itu, saya ingin belajar baik-baik. Yes. Tetapi, perhatikan ini sama seperti seorang eh, remaja yang mau menjadi dokter, lalu dia bilang kepada ayahnya, "Ayah eh, saya mau menjadi dokter, Ayah." "Good", kata ayahnya. Tetapi kamu tahu kan untuk menjadi seorang dokter itu, kamu SMA-nya nilainya harus bagus lo, khususnya pelajaran apa? Oh, I know daddy. I know. Lalu kemudian setelah masuk SMA dan dia belajar fisika, kimia, matematika, biologi dan berapa pelajaran lainnya, ternyata enggak gampang. Lalu suatu hari, dia pulang ke rumah. Dia bilang kepada papanya. "Papa, aku enggak jadi nih jadi dokter. Eh, suster juga cukup." Nah, nothing wrong menjadi seorang nurse atau suster, tetapi ini retreat in action. Tadinya dia mau jadi dokter, tapi dia tidak mau bayar harganya, maka dia turunkan mimpinya. Harusnya bukan menurunkan mimpinya, tapi tingkatkan komitmennya dari level 5 sampai 6 ke level 8 9 10. Retreat in action. Saya berbicara dengan seorang klien dan dia menceritakan sales person, orang-orang sales yang mereka rekrut. Dan ketika mereka rekrut mereka tanya. Well, setelah kamu mendengarkan eh, produk kita eh, siapa target pasar kita? Yakin kamu bisa mencapai target penjualan kita? "Oh, yakin Pak." "Yakin Bu." Dan akhirnya dia rekrut. Setelah 1 2 bulan 3 bulan, ternyata mereka tidak mencapai target. Dan apa yang terjadi? Mereka bukan tekun untuk mencapainya. Mereka nyerah dan tidak sedikit yang akhirnya resign. Retreat in action. Terlalu banyak orang di luar sana retreat in action. Harapannya dengan program perform at work itu, bukan Anda dan bukan saya. Ada yang ketiga. Average action. Ini adalah orang-orang yang bangun pagi, semangat pergi bekerja. Dan, kalau kantor jam 8.00, dia kerja dari jam 8.00. Dia tidak terlambat. Lalu dia bekerja sampai jam 5.00 sore. Letâ€™s say, dan sampai jam 5.00 sore dia juga bekerja. Average action. Sampai di rumah, bertemu dengan anaknya. Anaknya mengatakan begini, "Mam, aku mau sekolah di sekolah favorit Mam." Oke, sekolah yang mana itu? Lalu anaknya menyebut nama sekolah tertentu yang ternyata uang sekolahnya mahal. Lalu, Mam-nya ngomong begini. "Hei, kamu kalau bermimpi jangan ketinggian ya. Itu sekolah yang mahal." Lalu, anaknya mau begini. "Ya, mami, ayo dong. Mami kan bisa mencari uangnya." Eh, lu jangan kurang ajar ya. Kamu pernah lihat mami tidur-tiduran di rumah? Papi juga kerja keras. Tetapi memang kemampuan kitanya segini. "Sudah, kami sudah melakukan yang terbaik. We have done the best we can. Nah, saya berhenti sebentar karena saya ingin Anda memperhatikan kalimat. Papa dan Mama sudah melakukan yang terbaik. Learners. Nih, kita jujur ya. Most of the time. Umumnya ya, ketika seseorang mengatakan saya atau kami sudah melakukan yang terbaik. Sebenarnya kalimat itu average action. Tetapi, manusia itu seringkali membesar-besarkan usaha dan upayanya. Kalau mau melihat yang namanya massive action, tontonlah Maggie tadi. Lihatlah perjalanan Muhammad Ali. Tetapi, umumnya manusia itu kerja kerasnya setengah. Rata-rata aja. Tetapi dia membesar-besarkan dengan mengatakan aku sudah melakukan yang terbaik. Di tengah kondisi ekonomi yang semakin menantang di tengah disrupsi, average action tidak cukup. Apalagi retreat in action. Apalagi no action. If you really want to perform at work. Massive action. Massive action. Adalah satu-satunya pilihan. Tetapi sebelum saya membicarakan mengenai massive action. Saya mau tanya yang paling banyak di dunia menurut Learners yang mana? Apakah no action? Retreat in action? Average action? Atau massive action? Yuk, coba pikirkan. Yang paling banyak di dunia adalah average action. Manusia yang rata-rata. Nah, sekarang pikirkan. Kalau karyawannya average rata-rata, maka leadership di perusahaan itu pasti rata-rata. Jika kalau leadership di perusahaan itu rata-rata culture-nya juga rata-rata. Action-nya rata-rata. Kira-kira hasilnya? Ya rata-rata. Nah, sekarang kita mau bicara mengenai massive action. Massive action, itu berarti apa? Berpikir dan bekerja 10 kali lebih baik dibandingkan minggu lalu. Dibandingkan hari kemarin. Oke. Tapi punya musuh nih. Massive action itu punya musuh. Siapa musuh dari massive action? Orang-orang yang bangun pagi sudah ketemu dengan 3P-nya: purpose, potensial dan passion. Self-identity-nya sudah bagus, mereka sudah memahami the why of work. Kenapa kita bekerja? Memberikan service, memberikan value, memberikan manfaat. Mindset yang sudah disetting. Attitude-nya bagus banget. Goal setting-nya juga keren. Lalu, massive action. Dia punya musuh. Siapa musuh dari massive action? Bukan no action. Karena kalau no action itu orang-orang enggak ada waktu untuk mikirin orang lain. Dia aja malas. Mikirin dirinya sendiri aja malas. Retreat in action juga bukan musuh. Karena mereka orang-orang yang sudah menyerah. Musuh dari massive action adalah average action. Orang yang kerjanya rata-rata. Ini bisa siapa? Anggota tim Anda bisa. Bahkan maaf pasangan hidup Anda bisa menjadi musuh. Kalau pasangan hidup Anda selama bertahun-tahun dia berpikir mengenai ya sudahlah, rata-rata saja. Yang penting kan kita bisa hidup. Ketika dia bertemu dengan pasangan yang kerjanya massive action, maka dia akan mengajak pasangan massive ini untuk turun ke average. Kenapa? Karena orang yang hidupnya average, enggak mau sendirian. Dia mau punya teman. Dan, itu bisa terjadi di kantor. Setelah Anda belajar dari program ini, Let's say Anda menjadi massive action. Nanti, rekan kerja Anda akan bertanya, â€œApaan sih lu? Kerja enggak perlu sampai segitu-gitu-nya kali.â€ Lalu, Anda mengatakan, â€œKarena massive action.â€ Dia mengatakan begini, â€œHaduh enggak perlu sampai segitu-gitu-nya. Biasa aja kali. Jadi orang. Jadi musuh massive action adalah average action. If you are not ready for that. Anda akan ditarik turun. So, kita akan tutup bagian ini. Ada satu kesalahan terbesar selama ini. Berbicara mengenai action, menurut orang-orang harus ada motivasi. No. Oke. Aksi memicu motivasi. Jadi, jangan tunggu motivasi untuk take action. Justru action dulu motivasinya hadir. Ini lo formulanya. Cara kebanyakan orang memandang motivasi itu begini. Motivasi lalu action. Lalu, lebih termotivasi. Oke. Motivation action. More motivation. Salah. Yang benar adalah aksi, tindakan dulu. Motivasinya datang. Dan dengan motivasinya datang Anda semakin termotivasi. So, action builds motivation dan motivasi create more motivation. Itulah sebab Learners, kita harus berhenti berkata, â€œSaya perlu termotivasi sebelum mengambil tindakan.â€ Kita harus mulai mengatakan, â€œSaya perlu mengambil tindakan sebelum mendapatkan motivasi." Karena tindakan memicu motivasi. Kita bertemu di topik berikutnya. Until then, remember inspire people develop leaders transform organizational culture. See ya!

judul kursus: Perform at Work 7 - Action - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Good morning good morning good morning Learners, trainers, warriors and leaders. Kembali bersama dengan saya Eloy Zalukhu dalam program Perform at Work with TML. Dan sekarang kita masuk dalam topik action. Kita sudah bicara mulai dari work engagement. Then self-identity. Lalu the why of work. Kemudian mindset. Kemudian attitude. Dan kemudian goals. Nah, kalau Learners perhatikan 1-5 itu meletakkan very strong foundation. Itu dasar untuk perform at work. Dan kemudian kita berani bermimpi. Kita punya target. Kita punya sasaran untuk 100 kali lebih baik. Sekarang setelah membuat target setelah membuat sasaran, then what? Tentu saja action. Tindakkan, latihan dan. Tidak semua orang berhasil berpindah dari goals kepada action. Kecuali ada orang-orang seperti Muhammad Ali. Dia pernah mengatakan kalimat yang very inspiring. Beliau mengatakan kalimat ini, "Saya benci setiap menit dari latihan, tetapi saya berkata pada diri sendiri jangan berhenti, menderitalah sekarang dan jalani sisa hidupmu sebagai seorang juara." Beautiful. Jadi yang namanya latihan, yang namanya action. Haduh. Even level Muhammad Ali pun, he hates it. He hated it. Dia benci, tapi dia punya komitmen dengan kalimat berikutnya. Jangan berhenti suffer now. Menderitalah sekarang dan bisa jadi kalimat itulah yang perlu Anda katakan kepada diri sendiri hari ini. Kenapa? Targetnya udah dibikin kok. Sasarannya sudah jelas banget. Tinggal take action saja. Tetapi ternyata malas. Then suffer now. Menderitalah sekarang dan jalani sisa hidupmu sebagai seorang juara, champion. Itulah sebab saya pernah juga mengatakan kalimat yang terdengar controversial, but it is important. Stop thinking. Stop talking. Even stop feeling, but do it. Artinya setelah menetapkan target dan sasaran di topik sebelumnya yang perlu Learners dan saya lakukan adalah berhentilah berpikir. Berhentilah berbicara, dan bahkan berhenti merasa. Just do it ladies and gentlemen. Action saja. Tekun, loh kok stop thinking? Kenapa enggak berpikir? Karena berpikir itu sudah dilakukan di tahap sebelumnya. Ketika Bapak Ibu Learners menetapkan mimpi-mimpi dan sasaran-sasarannya. Kita ini seringkali akhir terlalu banyak berpikir. Terlalu banyak bicara, dan terlalu baper bawa perasaan dan ternyata enggak do apa-apa. Now is the time to take action. Kenapa? Karena hasil maksimal selalu merupakan hasil dari tindakan maksimal. Coba lihat sebelah kiri sebelah kanannya ya atau sendirian sekarang. Kalau ada sebelah kiri sebelah kanannya ngomong. Pak Bu bro sis. Hasil maksimal selalu merupakan buah dari tindakan maksimal.

Saya teringat ya, ada satu film yang sangat menginspirasi dan bahkan menolong saya bisa seperti hari ini. Judul filmnya Million Dollar Baby. Coba cari videonya, bagus sekali. Million Dollar Baby, berbicara mengenai seorang wanita yang dalam film ini dipanggil sebagai Maggie, Maggie Fitzgerald. Dan ada seorang pelatih, Mr. Dan namanya. Dan apa yang terjadi di sana? Maggie, itu bekerja di sebuah restoran. Nothing wrong bekerja di sebuah restoran, tetapi dia punya sebuah impian. Apa itu? Memberikan rumah untuk ibu yang dia cintai. Tetapi, dengan bekerja di restoran dan membeli rumah untuk ibu, itu dia merasa almost impossible. Karena itu, dia mencari apa yang menjadi potensi terbaiknya selain dari bekerja di restoran. Dan Alhamdulillah, dia menemukan potensi itu. Apa itu? Menjadi seorang petinju. Maka, sambil bekerja di restoran, yang mana tutup jam 5 sore, karena restoran di mana dia bekerja itu di perkantoran. Dan jam 5 sore, dia tidak pulang, lalu menonton video kesukaannya. Oh, bukan. Dia pergi latihan di satu tempat latihan milik Mr. Dan. Dan Mr. Dan juga ternyata adalah seorang pelatih tinju yang sangat hebat. Nah, apakah kemudian Maggie langsung diterima? No. 1 tahun lamanya Mr. Dan menolak Maggie. Dia tidak mau melatih Maggie. Alasannya dua. Yang pertama, I donâ€™t train girl, katanya. Saya tidak melatih perempuan. Seumur hidup saya, kata Mr. Dan sebagai pelatih tinju yang saya latih itu laki-laki, bukan perempuan. So, Maggie please go home. Pulang saja Maggie. Tetapi, Maggie ternyata enggak pulang. Setiap sore dia datang latihan lagi. Bukan hanya itu. Nanti, lihat di dalam videonya. Jam 4.30 pagi setengah lima itu. Setengah lima subuh itu. Maggie bangun. Ke mana dia? Dia pergi running. Dia lari latihan pagi, lari lari dan sampai jam setengah 6 atau jam 6.00, dia kemudian pulang siap-siap untuk pergi. Ngapain bekerja di restoran itu? Yang buka sekitar jam 8.00 pagi sih. Jadi, pagi hari dia bangun subuh, lalu untuk mendapatkan uang, makan dan terus hidup, dia bekerja. Di tempat kerjanya itu, dia mendapatkan tips ya. Dapat uang-uang receh dulu. Tetapi, kemudian dia simpan, dia simpan dan suatu hari, dalam video ini nanti lihat, dia mengambil sisa makanan tamu. Kan kadang-kadang, tamu di restoran tuh makan enggak habis. Dia ambil, ditanya oleh atasannya. Untuk apa Maggie? Dan dalam film ini, Maggie berkata untuk anjing saya. Maggie punya anjing? Enggak. Ternyata, malam hari dia makan sisa makanan tamu itu. Loh, kok bisa? Emang Maggie enggak ada duit? Ada duit dari gaji, ada uang dari tips yang dia terima. Tetapi Anda lihat dalam video ini. Karena dia benar-benar ingin meraih mimpinya. Dia bayar tempat latihan, bukan hanya 1 bulan. Langsung dia bayar 6 bulan lamanya. Maka Mr. Dan bertanya kepada asistennya. Berapa lama Maggie bayar? Asistennya bilang, six months, 6 bulan. Itu mengubah perspektif Mr. Dan terhadap Maggie. Karena dia berpikir ini orang gila ini. Langsung bayar 6 bulan, artinya apa? Dia serius dan bukan hanya dengan membayar 6 bulan, Maggie selalu menjadi orang terakhir yang latihan di tempat Mr. Dan. Dan suatu kali, Mr. Dan memperhatikan dari kantornya. Maggie sedang latihan sendirian. Dan, nar kata kalimat ketika muridnya siap gurunya datang. Dan akhirnya, Mr. Dan datang ke Maggie. Waktu itu, dia tanya. How old are you? Berapa usiamu? 32 tahun. Karena malam itu adalah malam ulang tahunnya yang ke-32 tahun. Padahal, sebetulnya, dia sudah dari usia 31 tahun, 1 tahun lamanya lo. Mr. Dan tidak mau melatih Maggie. Dan dia tidak putus asa. Dia terus berlatih dan bahkan menjadi orang terakhir yang berlatih di tempat itu dan the rest is history. Selengkapnya adalah sejarah hidup Maggie. Kemudian, dilatihlah oleh Mr. Dan. Dan, lihat hasil dari video ini. Dia menjadi juara. Well, ketika saya menonton video ini berkali-kali, berulang kali, pertanyaannya adalah kok bisa ya? Kok bisa ada orang bernama Maggie yang mau bangun jam 4.30 pagi dan setelah bekerja dia masih mau berlatih sampai larut malam. Kadang sampai jam 9.00 malam. Dia pulang, dia istirahat, berarti dia tidur sekitar jam 10.00 sampai jam 4.30. Kok bisa ada orang mengerjakan ini, bukan cuma sehari 2 hari, 1 tahun lamanya. Saya menemukan ada satu kata yang penting. Menjadi jembatan dari goals kepada action. Dan kata itu adalah komitmen. Nah, komitmen artinya how bad do you want it. How bad do you want it. Berapa besar keinginanmu untuk meraih impian itu. Nah, banyak orang menetapkan mimpi, menetapkan sasaran, tetapi belum pernah dengan sungguh-sungguh menanyakan dirinya sendiri dan memberikan jawaban. How bad do I want it. Berapa besar keinginanku untuk meraih mimpi-mimpi ini? Masih ingat mimpi di topik sebelumnya? Entah itu mau sekolah lagi, entah itu mau mencapai target penjualan bulanannya, meraih KPI-nya, menjadi karyawan star, yang memberikan manfaat terbaik kepada perusahaannya. Entah itu mau menikah, whatever. How bad do you want it? Nah, karena itu, saya memberikan satu ilustrasi. Oke. Kita pilih angka ya, dari angka 1 sampai angka 10. Oke. Angka 1 sampai angka 10. Kalau angka 1, wow, tidak mau. Oke. Kalau angka 5 sampai 6, dapat ya, syukur. Enggak dapat juga enggak apa-apa. Tercapai ya, syukur. Enggak tercapai juga tidak apa-apa. Kalau di angka 9 sampai 10, at all cost. Keinginan yang sangat kuat, apapun pengorbanannya akan kubayar yang penting tidak berlawanan dengan hukum Tuhan dan hukum pemerintah. At all cost. I will pay the price. Saya tanya nih. Masih ingat target yang Anda tulis sebelumnya? Anda di angka berapa itu? Coba lihat. Kan Anda menuliskan 10 impian tuh. Coba. Di samping kanan atau samping kirinya. Di mana aja boleh. Tuliskan angka komitmen Anda. Kalau di angka 1, hapus saja karena enggak akan tercapai. Kalau angka 5 sampai 6, tercapai ya, syukur. Enggak tercapai ya, enggak apa-apa. Juga saya minta hapus. Karena Anda tidak akan mau bayar harga untuk meraihnya. Hanya yang di level 8, 9, 10, yang boleh Anda pertahankan. Kenapa? Karena dalam video Maggie, itu yang namanya at all cost. Tetesan air mata, kelelahan, bahkan darah keluar. Loh kok bisa keluar? Tiju Bos.

So, at all cost. How bad do you want it? Rekan-rekan Learners, ada empat tipe manusia. Nah, nanti lihat ya Anda tipe yang mana? Ada empat tipe manusia, dan Anda tipe yang mana? Tipe yang pertama adalah no action. Tipe yang kedua retreat in action. Tipe yang ketiga average action, dan tipe yang keempat massive action. Nah, yang namanya no action, ini adalah orang-orang yang malas, tidak mengerjakan apa-apa. Saya pernah di posisi itu. Ketika dulu saya masih remaja, SMA dan kuliah, di awal gitu ya. Saya sempat salah jalan. Jadi, jangan kan disuruh bekerja. Bicara aja saya malas. No action, ya. Saya seorang pemalas. Tetapi syukur Alhamdulillah, puji Tuhan-nya ada perubahan dari no action kepada yang kedua. Retreat in action. Now retreat in action. Ini adalah orang-orang yang pernah punya mimpi, punya kerinduan. Ah, aku mau kuliah. Saya mau mendapatkan nilai yang baik. Saya mau membahagiakan orang tua. Saya mau membangun saudara-saudara saya. Saya ingin mendapatkan pekerjaan di perusahaan yang saya inginkan. Karena itu, saya ingin belajar baik-baik. Yes. Tetapi, perhatikan ini sama seperti seorang eh, remaja yang mau menjadi dokter, lalu dia bilang kepada ayahnya, "Ayah eh, saya mau menjadi dokter, Ayah." "Good", kata ayahnya. Tetapi kamu tahu kan untuk menjadi seorang dokter itu, kamu SMA-nya nilainya harus bagus lo, khususnya pelajaran apa? Oh, I know daddy. I know. Lalu kemudian setelah masuk SMA dan dia belajar fisika, kimia, matematika, biologi dan berapa pelajaran lainnya, ternyata enggak gampang. Lalu suatu hari, dia pulang ke rumah. Dia bilang kepada papanya. "Papa, aku enggak jadi nih jadi dokter. Eh, suster juga cukup." Nah, nothing wrong menjadi seorang nurse atau suster, tetapi ini retreat in action. Tadinya dia mau jadi dokter, tapi dia tidak mau bayar harganya, maka dia turunkan mimpinya. Harusnya bukan menurunkan mimpinya, tapi tingkatkan komitmennya dari level 5 sampai 6 ke level 8 9 10. Retreat in action. Saya berbicara dengan seorang klien dan dia menceritakan sales person, orang-orang sales yang mereka rekrut. Dan ketika mereka rekrut mereka tanya. Well, setelah kamu mendengarkan eh, produk kita eh, siapa target pasar kita? Yakin kamu bisa mencapai target penjualan kita? "Oh, yakin Pak." "Yakin Bu." Dan akhirnya dia rekrut. Setelah 1 2 bulan 3 bulan, ternyata mereka tidak mencapai target. Dan apa yang terjadi? Mereka bukan tekun untuk mencapainya. Mereka nyerah dan tidak sedikit yang akhirnya resign. Retreat in action. Terlalu banyak orang di luar sana retreat in action. Harapannya dengan program perform at work itu, bukan Anda dan bukan saya. Ada yang ketiga. Average action. Ini adalah orang-orang yang bangun pagi, semangat pergi bekerja. Dan, kalau kantor jam 8.00, dia kerja dari jam 8.00. Dia tidak terlambat. Lalu dia bekerja sampai jam 5.00 sore. Letâ€™s say, dan sampai jam 5.00 sore dia juga bekerja. Average action. Sampai di rumah, bertemu dengan anaknya. Anaknya mengatakan begini, "Mam, aku mau sekolah di sekolah favorit Mam." Oke, sekolah yang mana itu? Lalu anaknya menyebut nama sekolah tertentu yang ternyata uang sekolahnya mahal. Lalu, Mam-nya ngomong begini. "Hei, kamu kalau bermimpi jangan ketinggian ya. Itu sekolah yang mahal." Lalu, anaknya mau begini. "Ya, mami, ayo dong. Mami kan bisa mencari uangnya." Eh, lu jangan kurang ajar ya. Kamu pernah lihat mami tidur-tiduran di rumah? Papi juga kerja keras. Tetapi memang kemampuan kitanya segini. "Sudah, kami sudah melakukan yang terbaik. We have done the best we can. Nah, saya berhenti sebentar karena saya ingin Anda memperhatikan kalimat. Papa dan Mama sudah melakukan yang terbaik. Learners. Nih, kita jujur ya. Most of the time. Umumnya ya, ketika seseorang mengatakan saya atau kami sudah melakukan yang terbaik. Sebenarnya kalimat itu average action. Tetapi, manusia itu seringkali membesar-besarkan usaha dan upayanya. Kalau mau melihat yang namanya massive action, tontonlah Maggie tadi. Lihatlah perjalanan Muhammad Ali. Tetapi, umumnya manusia itu kerja kerasnya setengah. Rata-rata aja. Tetapi dia membesar-besarkan dengan mengatakan aku sudah melakukan yang terbaik. Di tengah kondisi ekonomi yang semakin menantang di tengah disrupsi, average action tidak cukup. Apalagi retreat in action. Apalagi no action. If you really want to perform at work. Massive action. Massive action. Adalah satu-satunya pilihan. Tetapi sebelum saya membicarakan mengenai massive action. Saya mau tanya yang paling banyak di dunia menurut Learners yang mana? Apakah no action? Retreat in action? Average action? Atau massive action? Yuk, coba pikirkan. Yang paling banyak di dunia adalah average action. Manusia yang rata-rata. Nah, sekarang pikirkan. Kalau karyawannya average rata-rata, maka leadership di perusahaan itu pasti rata-rata. Jika kalau leadership di perusahaan itu rata-rata culture-nya juga rata-rata. Action-nya rata-rata. Kira-kira hasilnya? Ya rata-rata. Nah, sekarang kita mau bicara mengenai massive action. Massive action, itu berarti apa? Berpikir dan bekerja 10 kali lebih baik dibandingkan minggu lalu. Dibandingkan hari kemarin. Oke. Tapi punya musuh nih. Massive action itu punya musuh. Siapa musuh dari massive action? Orang-orang yang bangun pagi sudah ketemu dengan 3P-nya: purpose, potensial dan passion. Self-identity-nya sudah bagus, mereka sudah memahami the why of work. Kenapa kita bekerja? Memberikan service, memberikan value, memberikan manfaat. Mindset yang sudah disetting. Attitude-nya bagus banget. Goal setting-nya juga keren. Lalu, massive action. Dia punya musuh. Siapa musuh dari massive action? Bukan no action. Karena kalau no action itu orang-orang enggak ada waktu untuk mikirin orang lain. Dia aja malas. Mikirin dirinya sendiri aja malas. Retreat in action juga bukan musuh. Karena mereka orang-orang yang sudah menyerah. Musuh dari massive action adalah average action. Orang yang kerjanya rata-rata. Ini bisa siapa? Anggota tim Anda bisa. Bahkan maaf pasangan hidup Anda bisa menjadi musuh. Kalau pasangan hidup Anda selama bertahun-tahun dia berpikir mengenai ya sudahlah, rata-rata saja. Yang penting kan kita bisa hidup. Ketika dia bertemu dengan pasangan yang kerjanya massive action, maka dia akan mengajak pasangan massive ini untuk turun ke average. Kenapa? Karena orang yang hidupnya average, enggak mau sendirian. Dia mau punya teman. Dan, itu bisa terjadi di kantor. Setelah Anda belajar dari program ini, Let's say Anda menjadi massive action. Nanti, rekan kerja Anda akan bertanya, â€œApaan sih lu? Kerja enggak perlu sampai segitu-gitu-nya kali.â€ Lalu, Anda mengatakan, â€œKarena massive action.â€ Dia mengatakan begini, â€œHaduh enggak perlu sampai segitu-gitu-nya. Biasa aja kali. Jadi orang. Jadi musuh massive action adalah average action. If you are not ready for that. Anda akan ditarik turun. So, kita akan tutup bagian ini. Ada satu kesalahan terbesar selama ini. Berbicara mengenai action, menurut orang-orang harus ada motivasi. No. Oke. Aksi memicu motivasi. Jadi, jangan tunggu motivasi untuk take action. Justru action dulu motivasinya hadir. Ini lo formulanya. Cara kebanyakan orang memandang motivasi itu begini. Motivasi lalu action. Lalu, lebih termotivasi. Oke. Motivation action. More motivation. Salah. Yang benar adalah aksi, tindakan dulu. Motivasinya datang. Dan dengan motivasinya datang Anda semakin termotivasi. So, action builds motivation dan motivasi create more motivation. Itulah sebab Learners, kita harus berhenti berkata, â€œSaya perlu termotivasi sebelum mengambil tindakan.â€ Kita harus mulai mengatakan, â€œSaya perlu mengambil tindakan sebelum mendapatkan motivasi." Karena tindakan memicu motivasi. Kita bertemu di topik berikutnya. Until then, remember inspire people develop leaders transform organizational culture. See ya!

judul kursus: Perform at Work 8 - Endurance - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: The Road Less Travelled
lesson: Life is Difficult?
transkripsi: Yes, good morning, good morning, good morning. Learners, tenexters, warriors and leaders. Kembali bersama dengan saya Eloy Zalukhu dalam program perform at work with TML, dan sekarang kita sudah tiba di topik berikutnya yaitu Endurance. Di topik yang pertama, kita sudah membahas tentang work engagement, yang kedua, self identity, yang ketiga, the why of work. Yang keempat, mindset. Yang kelima, attitude. Yang keenam, goals. Yang ketujuh, action. Dan sekarang kita membahas Endurance. Endurance adalah tentang daya tahan mental, spirit pantang menyerah. Resilience, perseverance. Dan ini penting banget oleh karena ini yang justru menjadi jaminan apakah mimpi, target, sasaran yang kita sudah tetapkan di topik sebelumnya kemudian bisa berbuah manis dan memberi manfaat bagi banyak orang. Learners, saya ingat ya, pada tahun 98 atau 99 ketika dulu saya masih kuliah ada satu buku yang melonng saya untuk meninggalkan dunia gelap. Ha, dan mulai menata diri dan mengalami transformasi hidup seperti hari ini. Buku itu ditulis oleh seorang psikolog atau psikiater namanya adalah Scott Peck, Morgan Scott Peck. Beliau menuliskan buku yang sangat terkenal judulnya The Road Less Travelled. Ada satu jalan yang jarang dilalui orang. Bagus banget ya judulnya. Road jalan, less jarang, travel dilalui. Ada satu jalan yang jarang dilalui orang. Dan waktu saya membaca itu betul-betul memberikan impact berdampak di dalam mindset dan kemudian perilaku saya. Di buku ini dimulai dengan satu kalimat. Life is difficult. Hidup itu sulit, kata Morgan Scott Peck. Tetapi lucunya dia tidak berhenti Life is difficult titik. No. Life is difficult titik kemudian dia lanjutkan pada kalimat berikutnya. Dengarkan baik-baik kalimat keren banget. Life is difficult, but once you know that life is difficult, the fact that life is difficult no longer matters. Jadi hidup ini sulit, tetapi sekali Anda memahami dan menerima realita bahwa hidup ini memang sulit, maka kenyataan bahwa hidup ini sulit tidak lagi menjadi sulit untuk kita jalani. That's the essence. Itulah inti dari topik ini. P P

judul kursus: Perform at Work 8 - Endurance - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Impossible & Finish
lesson: Do You See Yourself?
transkripsi: Now, well, tapi kita tahu seperti yang pernah juga disampaikan oleh seorang pemimpin yang namanya diingat sampai hari ini oleh banyak orang di seluruh dunia, yaitu Pak Nelson Mandela yang memimpin South Afrika. Afrika Selatan dan membawa Afrika mendapatkan freedom-nya. Tetapi beliau harus membayar harganya dengan di penjara selama 27 tahun. Tetapi apa yang beliau cita-citakan yaitu South Afrika bangsanya yang dia cintai, betul. Bisa seperti hari ini. Nah, ada satu kalimat dari beliau yang indah sekali. Beliau mengatakan ini. Banyak hal yang terlihat mustahil, impossible sampai seseorang selesai mengerjakannya. Perhatikan dua kata. Impossible, dan finished. Mustahil, dan selesai. Pertanyaannya adalah do you see yourself? Apakah learner, Bapak dan Ibu, sahabat sekalian memandang diri sebagai orang-orang yang bisa menyelesaikan sesuatu pekerjaan, tanggung jawab, tugas yang dipercayakan kepada Anda walaupun terlihat mustahil sejak awal. Perform at work membutuhkan mentalitas yang kuat seperti demikian. Banyak hal yang terlihat mustahil, sampai seseorang selesai mengerjakannya. Is that you, is that me? Seseorang yang selesai mengerjakan hal-hal yang bagi banyak orang mustahil untuk bisa dijalankan. So, ada kutipan lain dari Thomas Edison yang juga indah sekali berhubungan dengan topik ini. Beliau mengatakan kita senang dengan keindahan kupu-kupu, tetapi jarang menyadari perubahan yang telah dilaluinya untuk mencapai keindahan itu. Wow, perubahan yang dilaluinya berat itu. Saya pernah membaca ada satu anak usia kira-kira 5 tahun, dia pergi ke taman. Lalu dia lihat ada sesuatu yang keluar dari kepompong. Ya kan ya? Tetapi wah kok susah sekali ya. Dia perhatikan 1 menit, aduh begitu sulitnya untuk keluar dari kepompong itu. Lalu apa yang dia lakukan? Dia ambil lalu dia bawa ke rumah. Dia ke dapur, dia cari pisau yang sangat tajam. Kemudian dia belah. Dia berharap apa yang dia lakukan membantu si kepompong ini. Lalu dia pergi mandi berharap setelah 5 10 menit sudah selesai dan makhluk ini bisa keluar dengan senangnya. Tapi ternyata ketika dia kembali selesai mandi dia lihat, apa yang dia lihat justru membuat dia kaget karena mati. Mati. Itulah yang terjadi dengan kupu-kupu itu. Kenapa? Karena memang Tuhan mendesain sedemikian rupa. Ketika sesuatu keluar dari kepompong tadi, dia harus mengeluarkan berbagai kekuatannya. Karena setiap kali gerakan itu sebetulnya sedang mempersiapkan tubuhnya untuk hari nya tiba. Dia keluar dan menjadi kupu-kupu yang cantik. Itulah yang disampaikan oleh Maya Angelou. Kita senang dengan keindahan kupu-kupu, tetapi jarang menyadari perubahan yang telah dilaluinya untuk mencapai keindahan itu. Wow, perubahan yang dilaluinya berat itu untuk mencapai keindahan yang ada. What about you, what about me? Ketika Anda menuliskan impian, visi, di topik-topik sebelumnya, tentu keinginan Anda dan saya adalah semakin baik, semakin indah, semakin berkarakter, semakin sukses. Yes, dan ada banyak perubahan yang harus kita lakukan untuk mencapai titik kesuksesan itu. That's why we need endurance, dan itu harus dilalui ternyata. So, endurance berarti daya tahan atau spirit pantang menyerah. Kata lain yang mirip dengan itu adalah determination. Semacam keteguhan hati untuk terus berjuang, langkah maju guna meraih suatu visi. Mimpi, target, sekalipun menghadapi berbagai kesulitan yang hampir tidak mungkin dilewat. Itu Endurance. Nah, ada banyak orang-orang di sekitar kita yang menjadi teladan dan contoh dalam hal ini. Misalnya kisah perjuangan J.K. Rowling yang menuliskan Harry Potter. Carilah perjuangan hidupnya. Ada bertebaran di mana-mana di Google ya. Dan kita bisa belajar bahwa dengan ketekunan dia mendapatkan hasil yang sekarang ini dikatakan inspirasi bagi banyak orang. Demikian juga dengan Soichiro Honda. Beliau pernah mengatakan "Success represents the 1% of your work which results from the 99% of failures." Ha ha, juga cari ini di Google banyak sekali. Kisah perjuangan dari Soichiro Honda yang memulai Ya, Honda itu. Dan bagaimana beliau berjuang ketika suatu kali pabriknya pun terbakar. Dan dia datang bertemu dengan karyawannya, beliau mengatakan, "Ayo, kita bangun lagi!" Lalu karyawannya bertanya, "Uangnya dari mana, Bos?" Ha ha, kita cari. Kita cari. Ini adalah orang-orang yang tidak mau menyerah. Makanya beliau bisa tiba pada kutipan tadi. Success represents the 1% of your work. Pekerjaannya 1% yang mana itu adalah hasil dari 99% kegagalan. Jadi, kegagalan demi kegagalan yang Anda responi tanpa menyerah. Itulah pada akhirnya kesuksesan. P P

judul kursus: Perform at Work 8 - Endurance - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Bagaimana Mengubah Hambatan Menjadi Peluang?
lesson: Bagaimana Mengubah Hambatan Menjadi Peluang?
transkripsi: Yes, dan sekarang kita melihat apa yang disampaikan seorang ahli dalam bidang ini namanya Paul G. Stoltz, Ph.D. Beliau menuliskan buku yang sangat terkenal itu, judulnya Adversity Quotient. Adversity Quotient. Bagaimana mengubah hambatan menjadi peluang? Mengubah hambatan menjadi peluang. Dalam buku ini dia membagi manusia menjadi tiga kelompok. Sambil saya jelaskan, ayo learners kira-kira ya Anda ada di kelompok yang mana? Kelompok yang pertama dia sebut dengan istilah quitter. Ini adalah orang-orang yang cepat menyerah. Baru mulai melakukan suatu tindakan, baru mulai action. Eh, menghadapi tantangan langsung yo, langsung menyerah, langsung angkat bendera putih. Ha ha, dan banyak Coba lihat di sekeliling Anda, siapa orang-orang yang seperti ini? Tapi dia mengatakan ada tipe yang kedua, ada kelompok yang kedua, dia sebut dengan istilah sebagai camper. Dia sebut dengan istilah camper. Camp, camping. Bayangkan Anda naik gunung, mendaki gunung, sudah berjalan 1 kilo, 3 kilo, 5 kilo dan sampai di sebuah dataran dan Anda memutuskan untuk beristirahat sejenak. Oke? Anda sudah melewati banyak tantangan. Anda sudah melewati perjuangan-perjuangan dan sekarang waktunya untuk istirahat. Tetapi ternyata banyak orang yang istirahatnya kelelaan. Camper, dan akhirnya mereka menjadi nyaman dengan kondisi di tengah itu sebagai manusia rata-rata. Average. Nah, Paul Stoltz mengatakan ada kelompok yang ketiga. Dan kelompok ketiga ini yang kemudian membawa dunia lebih baik namun sebaliknya bisa membuat dunia juga hancur dan kacau. Kenapa? Karena mereka adalah climber. Itu apa? Orang-orang yang semakin banyak tantangannya, mereka semakin tekun. Resilience, berusaha untuk membuktikan bahwa apa yang dikatakan mustahil ternyata bisa terjadi. Climber. Bicara mengenai perform at work kita membutuhkan orang-orang climber, Bapak dan Ibu, sahabat sekalian. Is that you, is that me? Itulah pertanyaannya, dan tentu saja harapannya. Yes. Itulah kita. Yaitu climber yang setiap kali ada tantangan kita bukan menyerah, justru semakin berjuang. Toh bukan hanya dengan kekuatan kita, tetapi apapun iman, agama, keyakinan Anda, ada Tuhan yang menolong dan selalu memberikan solusi. Jalan keluar. P P

judul kursus: Perform at Work 8 - Endurance - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Don't Give Up
lesson: 3 Alasan Mengapa Kita Harus Bertahan?
transkripsi: So don't give up. Beristirahatlah bila perlu, tetapi jangan pernah menyerah. Sekarang kita akan selesaikan bagian ini dengan membahas mengapa kita harus bertahan. Eh, memang kenapa? Kenapa kita harus bertahan? Ada tiga alasan. Yang pertama, karena susah itu besar gunanya. Yang kedua, gagal itu bukan akhir. Dan yang ketiga, semua orang mengalaminya. Kok. Kembali kepada alasan susah itu besar gunanya. Coba saja lihat orang-orang yang Anda katakan hebat dan menjadi teladan dalam bidang apapun. Pasti mereka-mereka yang pernah mengalami kegagalan, kesulitan, but they refuse to give up. Mereka menolak untuk menyerah. Termasuk ilustrasi kepompong yang menjadi kupu-kupu tadi. Susah itu besar gunanya, tentu. Bukan cari-cari susah tetapi kalau Morgan Scott Peck mengatakan Life is difficult. Dan kita sudah melaksanakan mulai dari work engagement, self identity, the why of work, mindset, attitude, goal setting dan action, dan kita masih menghadapi tantangan demi tantangan, demi tantangan. Di sini kita butuh endurance. Don't give up, karena most probably Tuhan sebetulnya sedang mempersiapkan kita menjadi manusia yang lebih hebat. Biasanya karena memang Tuhan mempersiapkan pekerjaan yang membutuhkan karakter dan kompetensi yang lebih hebat lagi. Karena itu kita harus didik. Dengan apa? Justru kesulitan dan tantangan yang ada hari ini. So susah itu besar gunanya. Yang kedua, gagal itu bukan akhir. Itulah sebab kenapa kita pernah mendengar jatuh delapan kali bangun sembilan kali, it is not the end of the world. Gagal bukan akhir. Dia menjadi akhir ketika sahabat dan saya memutuskan untuk give up. Dan semua orang mengalaminya. Ha ha, bahkan ada seseorang yang pernah mengatakan, "Tunjukkan kepada saya orang yang tidak pernah gagal dalam hidupnya." Dan saya akan tunjukkan kepadamu seseorang yang tidak pernah mencoba apapun dalam hidupnya. Ha ha, now that's not you, that's not me. Kita adalah orang-orang yang mau perform at work, dan kita mau memberikan hasil untuk kesejahteraan bersama. Karena itu Let's go. Kita punya endurance dan ini tentu saja ini berbicara kembali mengenai komitmen. Oke, teman-teman. Saya akan tutup sesi ini dengan satu cerita. Ada seorang anak muda sekitar usia 28 tahun, dia melihat seorang yang berhasil dalam karier, berhasil dalam bisnis, tetapi juga berhasil dalam keluarganya. Bukan hanya itu, dia pun menjadi panutan di lingkungan sosialnya. Wah, anak muda ini meng-adore. Dia itu menghargai sekali si Bapak tua, usia kira-kira 60 tahun ini. Lalu dia datang, dia berani kan diri? Dia datang, dia mengatakan, "Om, please teach me. Coach-lah saya. Mentor-lah saya." Maksu apa anak muda? Saya ingin menjadi seperti Om. Berhasil dalam karier, bisnis, berhasil juga dalam keluarga, dan bahkan saya juga memperhatikan Om juga dihargai di lingkungan sosialnya. Saya mau menjadi seperti Om. Lalu Om-nya mengatakan begini, "Well, I don't have time." Lalu Om-nya pergi. Ha ha ha. Bapak tua ini pergi. Tetapi anak muda ini 2 hari kemudian dia datang lagi. Dan dia menunjukkan bahwa saya serius. Ingin belajar menjadi seperti Om. Tetapi si Om mengatakan, "No, I don't have time." Dan ketika kalinya anak muda ini datang singkat cerita si Om-nya mengatakan begini, "Anak muda, dengarkan baik-baik. Kalau kamu betul-betul mau belajar dari saya, ada satu syarat." "Apa itu, Om?" "Apapun yang saya katakan, jangan bertanya. Just do it." Kalau kamu bersedia untuk mengikuti syarat itu, maka yes saya akan mengajar. Saya akan melatihmu. Saya akan meng-coach. Saya akan mem-mentor-mu. Tetapi, kalau kamu tidak mau mengikuti syarat itu, jangan pernah datang kembali ke sini. Because, I don't have time for you. Wah, yes, Om. Saya mau, kata anak muda ini. Oke. Serius? Serius. Setuju komitmen? Yes, Om. Si Om-nya mengatakan begini, "Besok jam 5.30 pagi, temui saya di pinggir pantai." Lalu si Om ini menjelaskan pinggir pantai mana yang dimaksud. Ketika anak muda ini bertanya, "Ini dan itu." "No, kamu sudah setuju." So, are you coming? Yes. Saya akan datang, Om. Oke. Show up. Nah, besok jam 5.30 pagi benar anak muda itu itu hadir. Datang di pinggir pantai, dan si Om sudah siap. Di mana? Bukan di pantai, di mana? Di sebuah perahu di dalam laut ini. Ketika dia melihat anak muda itu, si Om mengatakan, "Kamu over. Ayo datang ke sini!" Lalu anak muda ini menuju ke laut dan se-lut-nya kena air laut. Dia berpikir ada apa sih Om, Om ngajak apa. Lalu si Om-nya mengatakan begini, "Masuk lebih jauh lagi." Wah, sampai di dalam airnya. Ayo, lebih jauh lagi. Sampai di leher. Ha ha ha. Lebih jauh lagi, sampai akhirnya anak muda ini itu dekat dengan perahu di mana, di atasnya ya ada si Om orang kaya dan orang bijak sana tadi. Ketika sampai di situ si Om ini taruh tangannya di kepala anak muda itu. Lalu dia tekan masuk ke dalam air. Wow, dia tahan. Dia tahan. Dia tahan. Anak muda ini pasti ingin naik dong ya. Ini dia tahan. Sampai akhirnya kira-kira dia tahu ini kalau tidak ya, dia lepaskan tangannya anak ini bisa mati. Dia lepas. Ketika Anda, Anda bisa membayangkan ketika anak muda ini kemudian tiba, meng-hirup udara. Ha ha, dengarkan kalimat dari si Bapak tua. Dia mengatakan kalimat ini. "Jika kalau keinginanmu berhasil seperti aku sama seperti keinginanmu untuk menghirup udara. Ha ha, Kamu akan berhasil anak muda. Tetapi sebelum keinginanmu seperti keinginanmu untuk menghirup udara Engkau akan menemukan seribu alasan untuk menyerah. Dan berakhir dalam kegagalan. Singkat cerita, anak muda ini memutuskan untuk berjuang. Berlatih, dan dia menjadi seperti Bapak tua itu. What about you? What about me? Jadi dalam perspektif TML, jika Anda ingin mencapai target, mimpi-mimpi, goals seperti Anda ingin menarik napas Anda akan mendapatkannya. Kecuali Tuhan punya rencana lain yang lebih baik untuk Anda. But, how do you know? Bagaimana Anda tahu? The only way to know adalah komitmen memberikan yang terbaik, every single day. Kenapa? Karena pada akhirnya semua orang akan berhenti bernapas. Ada yang 50 tahun lagi, ada yang 20 tahun lagi, ada yang 2 bulan lagi. No one knows. Kita tidak tahu. But, bukan kapan meninggalnya. Bukan kapan napas ini berhenti, bukan. Yang terpenting adalah ketika napas ini berhenti apakah di saat itu Tuhan pencipta dan pemelihara alam semesta. Tuhan dan pemelihara hidupmu dan hidupku menemukan kita sedang melakukan hanya yang terbaik. Itu pertanyaannya dan itulah kenapa kita harus punya mental juara, pantang menyerah, endurance and of course Itu komitmen, Bu. And of course, itu komitmen Anda. Dan itu komitmen saya. Sampai jumpa di topik berikutnya. P P

judul kursus: Perform at Work 8 - Endurance - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Yes, good morning, good morning, good morning. Learners, tenexters, warriors and leaders. Kembali bersama dengan saya Eloy Zalukhu dalam program perform at work with TML, dan sekarang kita sudah tiba di topik berikutnya yaitu Endurance. Di topik yang pertama, kita sudah membahas tentang work engagement, yang kedua, self identity, yang ketiga, the why of work. Yang keempat, mindset. Yang kelima, attitude. Yang keenam, goals. Yang ketujuh, action. Dan sekarang kita membahas Endurance. Endurance adalah tentang daya tahan mental, spirit pantang menyerah. Resilience, perseverance. Dan ini penting banget oleh karena ini yang justru menjadi jaminan apakah mimpi, target, sasaran yang kita sudah tetapkan di topik sebelumnya kemudian bisa berbuah manis dan memberi manfaat bagi banyak orang. Learners, saya ingat ya, pada tahun 98 atau 99 ketika dulu saya masih kuliah ada satu buku yang melonng saya untuk meninggalkan dunia gelap. Ha, dan mulai menata diri dan mengalami transformasi hidup seperti hari ini. Buku itu ditulis oleh seorang psikolog atau psikiater namanya adalah Scott Peck, Morgan Scott Peck. Beliau menuliskan buku yang sangat terkenal judulnya The Road Less Travelled. Ada satu jalan yang jarang dilalui orang. Bagus banget ya judulnya. Road jalan, less jarang, travel dilalui. Ada satu jalan yang jarang dilalui orang. Dan waktu saya membaca itu betul-betul memberikan impact berdampak di dalam mindset dan kemudian perilaku saya. Di buku ini dimulai dengan satu kalimat. Life is difficult. Hidup itu sulit, kata Morgan Scott Peck. Tetapi lucunya dia tidak berhenti Life is difficult titik. No. Life is difficult titik kemudian dia lanjutkan pada kalimat berikutnya. Dengarkan baik-baik kalimat keren banget. Life is difficult, but once you know that life is difficult, the fact that life is difficult no longer matters. Jadi hidup ini sulit, tetapi sekali Anda memahami dan menerima realita bahwa hidup ini memang sulit, maka kenyataan bahwa hidup ini sulit tidak lagi menjadi sulit untuk kita jalani. That's the essence. Itulah inti dari topik ini. P P

Now, well, tapi kita tahu seperti yang pernah juga disampaikan oleh seorang pemimpin yang namanya diingat sampai hari ini oleh banyak orang di seluruh dunia, yaitu Pak Nelson Mandela yang memimpin South Afrika. Afrika Selatan dan membawa Afrika mendapatkan freedom-nya. Tetapi beliau harus membayar harganya dengan di penjara selama 27 tahun. Tetapi apa yang beliau cita-citakan yaitu South Afrika bangsanya yang dia cintai, betul. Bisa seperti hari ini. Nah, ada satu kalimat dari beliau yang indah sekali. Beliau mengatakan ini. Banyak hal yang terlihat mustahil, impossible sampai seseorang selesai mengerjakannya. Perhatikan dua kata. Impossible, dan finished. Mustahil, dan selesai. Pertanyaannya adalah do you see yourself? Apakah learner, Bapak dan Ibu, sahabat sekalian memandang diri sebagai orang-orang yang bisa menyelesaikan sesuatu pekerjaan, tanggung jawab, tugas yang dipercayakan kepada Anda walaupun terlihat mustahil sejak awal. Perform at work membutuhkan mentalitas yang kuat seperti demikian. Banyak hal yang terlihat mustahil, sampai seseorang selesai mengerjakannya. Is that you, is that me? Seseorang yang selesai mengerjakan hal-hal yang bagi banyak orang mustahil untuk bisa dijalankan. So, ada kutipan lain dari Thomas Edison yang juga indah sekali berhubungan dengan topik ini. Beliau mengatakan kita senang dengan keindahan kupu-kupu, tetapi jarang menyadari perubahan yang telah dilaluinya untuk mencapai keindahan itu. Wow, perubahan yang dilaluinya berat itu. Saya pernah membaca ada satu anak usia kira-kira 5 tahun, dia pergi ke taman. Lalu dia lihat ada sesuatu yang keluar dari kepompong. Ya kan ya? Tetapi wah kok susah sekali ya. Dia perhatikan 1 menit, aduh begitu sulitnya untuk keluar dari kepompong itu. Lalu apa yang dia lakukan? Dia ambil lalu dia bawa ke rumah. Dia ke dapur, dia cari pisau yang sangat tajam. Kemudian dia belah. Dia berharap apa yang dia lakukan membantu si kepompong ini. Lalu dia pergi mandi berharap setelah 5 10 menit sudah selesai dan makhluk ini bisa keluar dengan senangnya. Tapi ternyata ketika dia kembali selesai mandi dia lihat, apa yang dia lihat justru membuat dia kaget karena mati. Mati. Itulah yang terjadi dengan kupu-kupu itu. Kenapa? Karena memang Tuhan mendesain sedemikian rupa. Ketika sesuatu keluar dari kepompong tadi, dia harus mengeluarkan berbagai kekuatannya. Karena setiap kali gerakan itu sebetulnya sedang mempersiapkan tubuhnya untuk hari nya tiba. Dia keluar dan menjadi kupu-kupu yang cantik. Itulah yang disampaikan oleh Maya Angelou. Kita senang dengan keindahan kupu-kupu, tetapi jarang menyadari perubahan yang telah dilaluinya untuk mencapai keindahan itu. Wow, perubahan yang dilaluinya berat itu untuk mencapai keindahan yang ada. What about you, what about me? Ketika Anda menuliskan impian, visi, di topik-topik sebelumnya, tentu keinginan Anda dan saya adalah semakin baik, semakin indah, semakin berkarakter, semakin sukses. Yes, dan ada banyak perubahan yang harus kita lakukan untuk mencapai titik kesuksesan itu. That's why we need endurance, dan itu harus dilalui ternyata. So, endurance berarti daya tahan atau spirit pantang menyerah. Kata lain yang mirip dengan itu adalah determination. Semacam keteguhan hati untuk terus berjuang, langkah maju guna meraih suatu visi. Mimpi, target, sekalipun menghadapi berbagai kesulitan yang hampir tidak mungkin dilewat. Itu Endurance. Nah, ada banyak orang-orang di sekitar kita yang menjadi teladan dan contoh dalam hal ini. Misalnya kisah perjuangan J.K. Rowling yang menuliskan Harry Potter. Carilah perjuangan hidupnya. Ada bertebaran di mana-mana di Google ya. Dan kita bisa belajar bahwa dengan ketekunan dia mendapatkan hasil yang sekarang ini dikatakan inspirasi bagi banyak orang. Demikian juga dengan Soichiro Honda. Beliau pernah mengatakan "Success represents the 1% of your work which results from the 99% of failures." Ha ha, juga cari ini di Google banyak sekali. Kisah perjuangan dari Soichiro Honda yang memulai Ya, Honda itu. Dan bagaimana beliau berjuang ketika suatu kali pabriknya pun terbakar. Dan dia datang bertemu dengan karyawannya, beliau mengatakan, "Ayo, kita bangun lagi!" Lalu karyawannya bertanya, "Uangnya dari mana, Bos?" Ha ha, kita cari. Kita cari. Ini adalah orang-orang yang tidak mau menyerah. Makanya beliau bisa tiba pada kutipan tadi. Success represents the 1% of your work. Pekerjaannya 1% yang mana itu adalah hasil dari 99% kegagalan. Jadi, kegagalan demi kegagalan yang Anda responi tanpa menyerah. Itulah pada akhirnya kesuksesan. P P

Yes, dan sekarang kita melihat apa yang disampaikan seorang ahli dalam bidang ini namanya Paul G. Stoltz, Ph.D. Beliau menuliskan buku yang sangat terkenal itu, judulnya Adversity Quotient. Adversity Quotient. Bagaimana mengubah hambatan menjadi peluang? Mengubah hambatan menjadi peluang. Dalam buku ini dia membagi manusia menjadi tiga kelompok. Sambil saya jelaskan, ayo learners kira-kira ya Anda ada di kelompok yang mana? Kelompok yang pertama dia sebut dengan istilah quitter. Ini adalah orang-orang yang cepat menyerah. Baru mulai melakukan suatu tindakan, baru mulai action. Eh, menghadapi tantangan langsung yo, langsung menyerah, langsung angkat bendera putih. Ha ha, dan banyak Coba lihat di sekeliling Anda, siapa orang-orang yang seperti ini? Tapi dia mengatakan ada tipe yang kedua, ada kelompok yang kedua, dia sebut dengan istilah sebagai camper. Dia sebut dengan istilah camper. Camp, camping. Bayangkan Anda naik gunung, mendaki gunung, sudah berjalan 1 kilo, 3 kilo, 5 kilo dan sampai di sebuah dataran dan Anda memutuskan untuk beristirahat sejenak. Oke? Anda sudah melewati banyak tantangan. Anda sudah melewati perjuangan-perjuangan dan sekarang waktunya untuk istirahat. Tetapi ternyata banyak orang yang istirahatnya kelelaan. Camper, dan akhirnya mereka menjadi nyaman dengan kondisi di tengah itu sebagai manusia rata-rata. Average. Nah, Paul Stoltz mengatakan ada kelompok yang ketiga. Dan kelompok ketiga ini yang kemudian membawa dunia lebih baik namun sebaliknya bisa membuat dunia juga hancur dan kacau. Kenapa? Karena mereka adalah climber. Itu apa? Orang-orang yang semakin banyak tantangannya, mereka semakin tekun. Resilience, berusaha untuk membuktikan bahwa apa yang dikatakan mustahil ternyata bisa terjadi. Climber. Bicara mengenai perform at work kita membutuhkan orang-orang climber, Bapak dan Ibu, sahabat sekalian. Is that you, is that me? Itulah pertanyaannya, dan tentu saja harapannya. Yes. Itulah kita. Yaitu climber yang setiap kali ada tantangan kita bukan menyerah, justru semakin berjuang. Toh bukan hanya dengan kekuatan kita, tetapi apapun iman, agama, keyakinan Anda, ada Tuhan yang menolong dan selalu memberikan solusi. Jalan keluar. P P

So don't give up. Beristirahatlah bila perlu, tetapi jangan pernah menyerah. Sekarang kita akan selesaikan bagian ini dengan membahas mengapa kita harus bertahan. Eh, memang kenapa? Kenapa kita harus bertahan? Ada tiga alasan. Yang pertama, karena susah itu besar gunanya. Yang kedua, gagal itu bukan akhir. Dan yang ketiga, semua orang mengalaminya. Kok. Kembali kepada alasan susah itu besar gunanya. Coba saja lihat orang-orang yang Anda katakan hebat dan menjadi teladan dalam bidang apapun. Pasti mereka-mereka yang pernah mengalami kegagalan, kesulitan, but they refuse to give up. Mereka menolak untuk menyerah. Termasuk ilustrasi kepompong yang menjadi kupu-kupu tadi. Susah itu besar gunanya, tentu. Bukan cari-cari susah tetapi kalau Morgan Scott Peck mengatakan Life is difficult. Dan kita sudah melaksanakan mulai dari work engagement, self identity, the why of work, mindset, attitude, goal setting dan action, dan kita masih menghadapi tantangan demi tantangan, demi tantangan. Di sini kita butuh endurance. Don't give up, karena most probably Tuhan sebetulnya sedang mempersiapkan kita menjadi manusia yang lebih hebat. Biasanya karena memang Tuhan mempersiapkan pekerjaan yang membutuhkan karakter dan kompetensi yang lebih hebat lagi. Karena itu kita harus didik. Dengan apa? Justru kesulitan dan tantangan yang ada hari ini. So susah itu besar gunanya. Yang kedua, gagal itu bukan akhir. Itulah sebab kenapa kita pernah mendengar jatuh delapan kali bangun sembilan kali, it is not the end of the world. Gagal bukan akhir. Dia menjadi akhir ketika sahabat dan saya memutuskan untuk give up. Dan semua orang mengalaminya. Ha ha, bahkan ada seseorang yang pernah mengatakan, "Tunjukkan kepada saya orang yang tidak pernah gagal dalam hidupnya." Dan saya akan tunjukkan kepadamu seseorang yang tidak pernah mencoba apapun dalam hidupnya. Ha ha, now that's not you, that's not me. Kita adalah orang-orang yang mau perform at work, dan kita mau memberikan hasil untuk kesejahteraan bersama. Karena itu Let's go. Kita punya endurance dan ini tentu saja ini berbicara kembali mengenai komitmen. Oke, teman-teman. Saya akan tutup sesi ini dengan satu cerita. Ada seorang anak muda sekitar usia 28 tahun, dia melihat seorang yang berhasil dalam karier, berhasil dalam bisnis, tetapi juga berhasil dalam keluarganya. Bukan hanya itu, dia pun menjadi panutan di lingkungan sosialnya. Wah, anak muda ini meng-adore. Dia itu menghargai sekali si Bapak tua, usia kira-kira 60 tahun ini. Lalu dia datang, dia berani kan diri? Dia datang, dia mengatakan, "Om, please teach me. Coach-lah saya. Mentor-lah saya." Maksu apa anak muda? Saya ingin menjadi seperti Om. Berhasil dalam karier, bisnis, berhasil juga dalam keluarga, dan bahkan saya juga memperhatikan Om juga dihargai di lingkungan sosialnya. Saya mau menjadi seperti Om. Lalu Om-nya mengatakan begini, "Well, I don't have time." Lalu Om-nya pergi. Ha ha ha. Bapak tua ini pergi. Tetapi anak muda ini 2 hari kemudian dia datang lagi. Dan dia menunjukkan bahwa saya serius. Ingin belajar menjadi seperti Om. Tetapi si Om mengatakan, "No, I don't have time." Dan ketika kalinya anak muda ini datang singkat cerita si Om-nya mengatakan begini, "Anak muda, dengarkan baik-baik. Kalau kamu betul-betul mau belajar dari saya, ada satu syarat." "Apa itu, Om?" "Apapun yang saya katakan, jangan bertanya. Just do it." Kalau kamu bersedia untuk mengikuti syarat itu, maka yes saya akan mengajar. Saya akan melatihmu. Saya akan meng-coach. Saya akan mem-mentor-mu. Tetapi, kalau kamu tidak mau mengikuti syarat itu, jangan pernah datang kembali ke sini. Because, I don't have time for you. Wah, yes, Om. Saya mau, kata anak muda ini. Oke. Serius? Serius. Setuju komitmen? Yes, Om. Si Om-nya mengatakan begini, "Besok jam 5.30 pagi, temui saya di pinggir pantai." Lalu si Om ini menjelaskan pinggir pantai mana yang dimaksud. Ketika anak muda ini bertanya, "Ini dan itu." "No, kamu sudah setuju." So, are you coming? Yes. Saya akan datang, Om. Oke. Show up. Nah, besok jam 5.30 pagi benar anak muda itu itu hadir. Datang di pinggir pantai, dan si Om sudah siap. Di mana? Bukan di pantai, di mana? Di sebuah perahu di dalam laut ini. Ketika dia melihat anak muda itu, si Om mengatakan, "Kamu over. Ayo datang ke sini!" Lalu anak muda ini menuju ke laut dan se-lut-nya kena air laut. Dia berpikir ada apa sih Om, Om ngajak apa. Lalu si Om-nya mengatakan begini, "Masuk lebih jauh lagi." Wah, sampai di dalam airnya. Ayo, lebih jauh lagi. Sampai di leher. Ha ha ha. Lebih jauh lagi, sampai akhirnya anak muda ini itu dekat dengan perahu di mana, di atasnya ya ada si Om orang kaya dan orang bijak sana tadi. Ketika sampai di situ si Om ini taruh tangannya di kepala anak muda itu. Lalu dia tekan masuk ke dalam air. Wow, dia tahan. Dia tahan. Dia tahan. Anak muda ini pasti ingin naik dong ya. Ini dia tahan. Sampai akhirnya kira-kira dia tahu ini kalau tidak ya, dia lepaskan tangannya anak ini bisa mati. Dia lepas. Ketika Anda, Anda bisa membayangkan ketika anak muda ini kemudian tiba, meng-hirup udara. Ha ha, dengarkan kalimat dari si Bapak tua. Dia mengatakan kalimat ini. "Jika kalau keinginanmu berhasil seperti aku sama seperti keinginanmu untuk menghirup udara. Ha ha, Kamu akan berhasil anak muda. Tetapi sebelum keinginanmu seperti keinginanmu untuk menghirup udara Engkau akan menemukan seribu alasan untuk menyerah. Dan berakhir dalam kegagalan. Singkat cerita, anak muda ini memutuskan untuk berjuang. Berlatih, dan dia menjadi seperti Bapak tua itu. What about you? What about me? Jadi dalam perspektif TML, jika Anda ingin mencapai target, mimpi-mimpi, goals seperti Anda ingin menarik napas Anda akan mendapatkannya. Kecuali Tuhan punya rencana lain yang lebih baik untuk Anda. But, how do you know? Bagaimana Anda tahu? The only way to know adalah komitmen memberikan yang terbaik, every single day. Kenapa? Karena pada akhirnya semua orang akan berhenti bernapas. Ada yang 50 tahun lagi, ada yang 20 tahun lagi, ada yang 2 bulan lagi. No one knows. Kita tidak tahu. But, bukan kapan meninggalnya. Bukan kapan napas ini berhenti, bukan. Yang terpenting adalah ketika napas ini berhenti apakah di saat itu Tuhan pencipta dan pemelihara alam semesta. Tuhan dan pemelihara hidupmu dan hidupku menemukan kita sedang melakukan hanya yang terbaik. Itu pertanyaannya dan itulah kenapa kita harus punya mental juara, pantang menyerah, endurance and of course Itu komitmen, Bu. And of course, itu komitmen Anda. Dan itu komitmen saya. Sampai jumpa di topik berikutnya. P P

judul kursus: Bagaimana Mengelola Karyawan Agar Tetap Produktif?
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Introduction
lesson: Introduction
transkripsi: Halo semua, selamat datang di kelas pembelajaran Fresh Minds Indonesia. Hari ini kita akan membahas tentang bagaimana mengelola karyawan agar tetap produktif. Pembelajaran kali ini penting untuk dipelajari karena karyawan adalah elemen kunci dalam sebuah organisasi. Oleh karena itu, perlu dikelola dengan efisien guna menciptakan tingkat produktivitas dan kinerja yang optimal. Dalam proses pengelolaannya, terdapat beberapa faktor yang harus diperhatikan seperti lingkungan kerja, hubungan dengan rekan kerja, alat-alat pendukung, serta karakteristik dan kejelasan mengenai pekerjaan yang dilakukan. Dalam pembelajaran ini, kita akan belajar mengenai bagaimana work engagement dapat mempengaruhi produktivitas karyawan dan strategi meningkatkan keterlibatan karyawan di perusahaan. Kemudian kita akan membahas tentang behavior engineering model. atau enam faktor yang dapat mempengaruhi perilaku individu di tempat kerja. Keenam faktor ini dapat membantu performa karyawan menjadi lebih optimal. relasi dan kolaborasi antar karyawan menjadi salah satu tantangan besar terhadap produktivitas. Oleh karena itu, kita akan belajar tentang empati antar karyawan dan strategi membangun relasi antar karyawan multi generasi. Perkembangan teknologi yang cepat dapat menjadi pisau bermata dua untuk sebuah perusahaan. Oleh karena itu, penting juga untuk membahas mengenai langkah mengelola perubahan dan pemanfaatan teknologi dalam tim, serta pemanfaatan gamifikasi untuk mengelola karyawan. Itulah dia empat topik menarik yang akan kita bahas dalam kelas ini. Tunggu apalagi? Yuk kita mulai pembelajaran hari ini. Semangat dan selamat belajar.

judul kursus: Bagaimana Mengelola Karyawan Agar Tetap Produktif?
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Cara Meningkatkan Work Atau Employee Engagement dalam Perusahaan
lesson: Quiz
transkripsi: Tahukah fresh people kalau tren untuk bekerja dari rumah yang familiar disebut work from home atau WFH masih berlanjut di beberapa tahun terakhir? Dengan keterbatasan yang ada, perusahaan memantau karyawannya dari jarak jauh dan muncullah berbagai pertanyaan tentang kinerja karyawan selama UEFA ini. Misalnya pertanyaan seperti ini, apakah dengan bekerja di rumah, karyawan tetap merasa terlibat atau engage terhadap pekerjaannya? Nah, fresh people di video kali ini kita akan membahas tentang work engagement Sebenarnya apa sih yang dimaksud dengan work engagement? Apa bedanya dengan employee engagement dan apa yang perlu diperhatikan untuk meningkatkannya? simak video ini sampai akhir ya. Work engagement adalah tingkat energi dan keterlibatan yang tinggi dalam pekerjaan. Organisasi modern yang kompetitif membutuhkan karyawan yang engaged dalam pekerjaannya. terlebih ketika karyawan WF ya. istilah lain yang populer adalah employee engagement hampir sama, namun sedikit berbeda. Berikut penjelasannya. Employee engagement lebih mengarah pada keterlibatan karyawan terhadap organisasinya. Sedangkan work engagement merupakan keterlibatan karyawan terhadap pekerjaannya. Lalu, apa manfaatnya karyawan yang memiliki work engagement ini? Beberapa penelitian telah membuktikan bahwa karyawan yang work engagement nya tinggi akan memiliki performa kerja yang tinggi, karena mereka memusatkan perhatian secara penuh terhadap tugasnya dalam bekerja. Nah, menurut Arnold Becker, seorang ahli di bidang psikologi organisasi, karyawan yang engage atau terlibat dalam pekerjaannya memiliki manfaat. Satu, mengalami perasaan yang senang dan antusias dalam bekerja. Dua, memiliki kesehatan fisik dan psikologis yang baik. Tiga, memiliki performansi kerja yang lebih tinggi. Empat, memiliki kemampuan untuk menciptakan pekerjaan dan personal resources Dan lima, memiliki kemampuan untuk menularkan keterlibatan kepada karyawan lainnya. Wah, ternyata sangat bermanfaat ya memiliki work engagement. Lalu, apa saja aspek dari work engagement ini? Arnold Baker mengatakan terdapat tiga komponen dalam mood engagement yaitu figure, dedication dan absorption. Figur adalah suatu energi dan resiliensi tingkat tinggi yang dimiliki oleh karyawan ketika menghadapi suatu kesulitan dan tantangan dalam pekerjaannya. Karyawan yang memiliki aspek vigor akan selalu gigih dalam melakukan pekerjaannya. Dedication didefinisikan sebagai suatu ketertarikan karyawan yang tinggi terhadap pekerjaannya. dedication ini melibatkan makna, antusiasme, kebanggaan dalam pekerjaan, dan inspirasi. dan absorption adalah suatu bentuk konsentrasi penuh karyawan terhadap kerjaannya. Absorpsi yang terjadi ketika karyawan merasa sangat fokus dan memberikan perhatian penuh pada pekerjaannya, sehingga waktu terasa berlalu begitu cepat. Seperti konsep flow ya, menarik. Nah, teman-teman, work engagement karyawan ini dapat terganggu apabila karyawan memiliki kemarahan dan tidak memiliki motivasi untuk terlibat loh. Lalu, apa saja yang perlu diperhatikan untuk meningkatkan work engagement karyawan, ya? Pertama, perlunya tingkat kepercayaan pada perusahaan yang tinggi. Dua, melibatkan seluruh karyawan dalam pengambilan keputusan dan tiga, membangun komunikasi yang baik antara atasan dengan karyawan. Nah, jadi bagaimana fresh people siap untuk meningkatkan work engagement karyawan?

judul kursus: Bagaimana Mengelola Karyawan Agar Tetap Produktif?
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Human Connection for Collaboration
lesson: Quiz
transkripsi: Human Connection for Collaboration. perkembangan teknologi yang melaju dengan cepat menimbulkan dunia yang saling terhubung satu sama lain. Keterhubungan manusia bergeser dari sisi need to have menjadi nice to have. Mari kita berhitung ada berapa jumlah GRUP Anda pada empat aplikasi ini? Berapa banyak waktu yang Anda gunakan untuk membangun koneksi dan meningkatkan influence Anda di luar koordinasi tugas dan tanggung jawab Anda. teknologi telah membuat ilusi kedekatan satu orang dengan lainnya. Padahal interaksi yang berdampak belum tentu benar-benar terjadi dan authentic connection dengan rekan kerja mungkin saja belum terbangun. keterhubungan yang otentik dengan rekan kerja membuat pengaruh Anda lebih berdampak. Tidak hanya dari leader pada staf, namun juga pengaruh informal yang terjadi antar staf. Keterhubungan yang optimal juga membuat Anda menghasilkan usaha kolaboratif yang berdampak lebih efektif dan dapat disambut dua arah oleh rekan kerja Anda dalam piramida lima disfungsi dari sebuah tim, fondasi utamanya adalah membuat rekan kerja Anda percaya kepada Anda. Salah satunya dimulai dari keterhubungan yang otentik dan personal. Salah satu cara lainnya adalah dengan membangun kepercayaan satu sama lain. Tidak hanya diawali dengan mampu mendengarkan, namun juga mampu berempati. empati membantu Anda terhubung dengan rekan kerja sehingga menciptakan peningkatan produktivitas, performa dan juga kebahagiaan dalam bekerja. Kemampuan memahami orang lain ini dapat dan perlu dilatih. Menurut Daniel Goldman, ada tiga tipe empati. Yang pertama adalah kognitive empathy. Kognitif empati berguna untuk mengetahui perasaan orang lain dan apa yang mereka pikirkan. kognitif empati juga membantu Anda untuk bernegosiasi dan memotivasi karena berhasil MENANGKAP perspektif dari lawan bicara bagi seorang leader tidak CUKUP hanya mengasah kognitif empati. Perlu juga mengasah emotional empathy yang artinya Anda merasa secara fisik bersama dengan orang lain. Seolah-olah apa yang orang lain rasakan juga ikut Anda rasakan. Selanjutnya adalah compassionate empathy di mana compassionate empathy membuat Anda secara spontan tergerak untuk membantu lawan bicara Anda. berikut ini adalah hal-hal yang dapat menghalangi empati di tempat kerja. Yang pertama adalah kesibukan dan distraksi saat berinteraksi dengan orang lain. Sehingga kita tidak fokus penuh untuk memahami pikiran dan perasaan lawan bicara. Yang kedua adalah adanya jarak sosial dengan orang lain, sehingga kita kurang melatih kepekaan dan merasa berada dalam posisi orang lain. yang ketiga ialah menunjukkan SIKAP yang membuat orang merasa tidak dihargai, tidak DIANGGAP dan tidak diterima secara personal sehingga koneksi kita terputus dengan orang tersebut. Oleh karena itu, mari kita latih dan tunjukkan empati di tempat kerja dengan cara-cara berikut ini. Pertama, dengarkan tanpa menginterupsi dan memahami apa yang dibutuhkan rekan kerja. Kedua, lebih banyak tersenyum saat berinteraksi dengan rekan kerja. Ketiga, memberikan pengakuan dan apresiasi dari upaya orang lain di waktu yang tepat. Keempat, berikan pertanyaan terbuka tentang opini orang lain dan upayakan agar Anda membuka diri secara personal pada rekan kerja. kelima. Sadari dan pahami pola komunikasi non-verbal saat berbicara dengan lawan bicara. Enam. Hindari melakukan aktivitas lain saat rekan kerja sedang berbicara. Tujuh. Tunjukkan kesabaran dan ketenangan Anda saat berekspresi. terutama pada hal-hal yang mungkin tidak Anda sukai. Terakhir, semangati dan dukung rekan kerja Anda secara reguler. Sebanyak yang bisa Anda lakukan. Mari berlatih empati agar tercipta optimalisasi dalam berkolaborasi. Selamat mencoba dan sampai bertemu di video selanjutnya.

judul kursus: Bagaimana Mengelola Karyawan Agar Tetap Produktif?
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Behavioral Engineering Model
lesson: Quiz
transkripsi: Coba bayangkan diri Anda di tempat kerja. Bagaimana performa Anda di tempat kerja? Apakah sudah CUKUP memuaskan? Pada kali ini kita akan membahas tentang behavior Engineering Model. Behavior Engineering Model merupakan sebuah model yang dikembangkan oleh Thomas F. Gilbert untuk memetakan hal-hal yang mempengaruhi performa individu. Secara umum, behavioral engineering model dikenal juga sebagai six box model. Keenam kotak ini terdiri dari data. resource reward and punishment system knowledge and skill capacity dan motivation. Data resource reward and punishment system termasuk ke dalam faktor eksternal. Sedangkan knowledge and skill, capacity dan motivation merupakan faktor internal. Untuk mempermudah penjelasan keenam kotak tersebut, mari kita ambil contoh profesi dokter Yang pertama ada data. Data adalah informasi yang jelas mengenai pekerjaannya. Dalam hal ini, misalnya prosedur atau tata cara melakukan tindakan pembedahan TERHADAP pasien dan etika dalam bekerja. lalu resources merupakan sarana dan prasarana yang dibutuhkan untuk menunjang pekerjaan. Dalam contoh tadi, misalnya alat bedah, stetoskop atau jarum suntik. Reward and punishment system merupakan keuntungan yang akan didapatkan dari pekerjaannya serta sanksi yang mungkin diterima jika ia melanggar peraturan yang berlaku. Misalnya jumlah gaji yang ia peroleh sebagai dokter di rumah sakit swasta dalam satu bulan. serta pencabutan izin praktek jika ia melakukan malpraktek. Selanjutnya adalah knowledge and skill, yaitu pengetahuan dan kemampuan yang dibutuhkan untuk menjalankan profesinya Pengetahuan dan kemampuan tersebut bisa ditingkatkan melalui kegiatan training. Salah satu contohnya adalah teknik melakukan bedah terbaru. Capacity merupakan penempatan individu sesuai dengan keahlian yang ia miliki. Umumnya melalui rekrutmen dan selection Sebagai contoh, seorang spesialis bedah umum ditempatkan untuk menangani pasien yang membutuhkan tindakan pembedahan, bukan menangani pasien yang mengalami gangguan pada organ dalam. motivasi merupakan dorongan dari dalam individu untuk melaksanakan pekerjaannya. Hal ini biasanya berkaitan dengan nilai atau prinsip yang ia miliki dan berhubungan pula dengan reward and punishment system. Contohnya, seorang dokter akan TETAP menunjukkan performa yang maksimal karena ia memiliki dorongan untuk membantu orang lain. Six boxes model ini bisa Anda gunakan untuk membuat rancangan strategi atau intervensi untuk mengelola performa individu dan organisasi. Terima kasih sudah mendengarkan topik ini. Jangan lupa untuk menonton video selanjutnya ya.

judul kursus: Bagaimana Mengelola Karyawan Agar Tetap Produktif?
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Mengelola Tim Multigenerasi di Tempat Kerja
lesson: Quiz
transkripsi: Lima Generasi dalam Angkatan Kerja:
Silent Generation (1925-1945): Karakteristik tradisional, sabar, dan bertanggung jawab. Generasi ini cenderung menghargai stabilitas dan memiliki pendekatan kerja yang penuh dedikasi.
Baby Boomers (1946-1964): Dikenal kompetitif, percaya diri, dan mudah bergaul. Mereka biasanya sangat fokus pada karier dan loyalitas terhadap perusahaan.
Generasi X (1965-1980): Memiliki karakteristik mandiri, fleksibel, dan skeptis. Generasi ini cenderung mengutamakan keseimbangan antara kerja dan kehidupan pribadi.
Generasi Y/Milenial (1981-1996): Berani mengambil risiko, ambisius, dan terkadang dianggap egois. Mereka sering mencari tujuan yang lebih besar dalam pekerjaan dan sangat familiar dengan teknologi.
Generasi Z (1997-2012): Kreatif, berpikir terbuka, dan sensitif. Mereka tumbuh di era digital dan sangat terhubung dengan media sosial.
Tantangan dan Strategi Pengelolaan Tim Multi Generasi:
Hindari Stereotip dan Bias Usia:

Jangan menghakimi berdasarkan stereotip generasi; kenali dan pahami kebutuhan masing-masing anggota tim. Hindari asumsi seperti orang tua tidak fleksibel atau generasi muda tidak kompeten dengan teknologi.
Komunikasikan Preferensi dengan Terbuka:

Setiap generasi memiliki preferensi komunikasi yang berbeda. Silent Generation dan Baby Boomers mungkin lebih suka interaksi tatap muka atau telepon, sementara Generasi X, Y, dan Z lebih memilih komunikasi melalui pesan singkat atau email. Menyesuaikan metode komunikasi dengan tujuan percakapan penting untuk menjaga efisiensi dan hubungan kerja.
Investasikan pada Alat yang Tepat:

Gunakan perangkat lunak dan solusi teknologi yang tepat untuk memenuhi kebutuhan berbagai generasi. Investasi dalam alat yang meningkatkan produktivitas, komunikasi, dan keterlibatan dapat membantu mengurangi konflik dan kebingungan di tempat kerja.
Tumbuhkan Mentoring Antar Generasi:

Fasilitasi program mentoring di mana generasi yang lebih tua dapat berbagi pengalaman dan keterampilan kepemimpinan, sementara generasi muda dapat memberikan pelatihan tentang teknologi dan media sosial. Ini mendorong pembelajaran lintas generasi yang bermanfaat bagi seluruh organisasi.
Berikan Solusi Kerja yang Fleksibel:

Menyediakan jam kerja fleksibel, opsi kerja jarak jauh, atau ruang kerja yang unik dapat membantu memenuhi kebutuhan beragam generasi. Fleksibilitas ini membantu karyawan mencapai keseimbangan antara pekerjaan dan kehidupan pribadi yang sehat.
Dorong Umpan Balik dari Karyawan:

Luangkan waktu untuk mendengarkan karyawan dan mengurangi masalah yang muncul. Dorong umpan balik melalui survei, penilaian kinerja, dan pertemuan tatap muka. Memahami perasaan dan kinerja karyawan membantu perusahaan menemukan area yang perlu ditingkatkan dalam mengelola tim multi generasi.
Manfaat Strategi Pengelolaan Tim Multi Generasi:
Menerapkan strategi ini akan membantu perusahaan menciptakan lingkungan kerja yang inklusif, di mana setiap generasi merasa dihargai dan dimengerti. Ini juga dapat memperkuat hubungan antara karyawan dan meningkatkan kinerja tim secara keseluruhan.
Kesimpulan:
Dengan mempraktikkan strategi-strategi ini, perusahaan dapat mengembangkan angkatan kerja yang beragam secara generasi dan memperkuat hubungan dengan karyawan, yang pada akhirnya akan berkontribusi pada kesuksesan jangka panjang organisasi.
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lesson: Quiz
transkripsi: Langkah awal pengelolaan tim kerja dalam perubahan adalah mengenali kapasitas diri rekan kerja Anda serta mengidentifikasi relasi Anda dengannya untuk memahami seberapa besar pengaruh kepemimpinan Anda kepadanya. Bagaimana caranya? Yang pertama, identifikasi terlebih dahulu tim kerja Anda. Yang kedua, ubah pendekatan Anda sesuai dengan data identifikasi. Yang ketiga, evaluasi kembali kondisi kualitas relasi dan kualitas pribadi rekan kerja Anda. Dalam video ini akan berfokus pada tahap pertama, yaitu identifikasi tim kerja menggunakan tools identifikasi. Bagian pertama, persepsi Anda terhadap kondisi relasi saat ini. Identifikasi kondisi saat ini mengenai kualitas relasi Anda dan rekan kerja. Aspek pertama adalah pengaruh, rekan kerja yang menurut Anda memiliki kemampuan, kapasitas, dorongan yang positif, dan posisi strategis dalam mencapai perubahan. Aspek kedua adalah kualitas relasi. Kualitas relasi dengan rekan kerja dalam mencapai perubahan, baik kualitasnya yang sifatnya personal maupun profesional. Aspek ketiga adalah jarak relasi. jarak, kedekatan, atau kemudahan Anda dalam menjangkau rekan kerja tersebut. Misalnya, rekan kerja tersebut cukup responsif ketika Anda sedang membutuhkannya. Bagian kedua, kualitas pribadi rekan kerja dalam menghadapi perubahan. Identifikasi kondisi rekan kerja Anda dalam merespon perubahan. Aspek pertama adalah will, the importance of change Seberapa besar rekan Anda menginginkan perubahan tersebut. Aspek kedua adalah able, confidence for change. Seberapa yakin rekan Anda pada kemampuan diri, pengalaman, sikap kerja, dan pengetahuannya dalam menghadapi perubahan. Aspek ketiga adalah ready, a matter of priorities Kesiapan rekan Anda dalam menjadikan perubahan tersebut bagian dari peran dan tanggung jawabnya yang memerlukan prioritas saat ini. cara identifikasi Pada tahap dasar, pengisian hanya dilakukan oleh Anda. Silahkan mengisi nama Anda pada bagian atas tabel dan namarkan Anda pada kolom abu-abu. Pengisian kondisi aspek diri berdasarkan evaluasi Anda terhadap relasi Anda dengan rekan kerja tersebut, beri tanda centang pada pilihan yang paling menggambarkan kondisi saat ini. pengisian aspek kualitas faktor perubahan will able, ready berdasarkan persepsi Anda saat ini. Analisislah dan pikirkanlah hal-hal yang dapat memperluas pengaruh dan kapasitas diri rekan kerja Anda. Tuliskan cara yang akan Anda lakukan untuk meningkatkan kualitas relasi dan kualitas pribadi rekan kerja dalam merespon perubahan. Pada tahap kedua atau tahap lanjutan, pengisian dapat dilakukan oleh Anda dan rekan kerja Anda secara bersama-sama. Jika Anda memilikirkan kerja yang terbuka untuk mendiskusikannya bersama, Anda diperkenankan memintarkan kerja tersebut untuk mengisi tools dari sudut pandangnya terhadap anda. Anda dan rekan kerja Anda dapat mendiskusikan cara yang disepakati bersama untuk meningkatkan kualitas relasi dan kualitas pribadi dalam menghadapi dan merespon perubahan. Berikut adalah tools identifikasi yang dapat Anda gunakan. It's not the tools you have faith in, tools are just tools, the work or don't work, it's the people who have faith in or not. Selamat mencoba dan berkembang. Terima kasih.
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transkripsi: game atau permainan, ada yang berbentuk fisik yang dimainkan secara tradisional, ada juga video game seperti Minecraft, Dota, Call of Duty bahkan sekarang sedang marak mobile game seperti PUBG Mobile Legend dan game lain yang dimainkan di smartphone. Gamers di dunia mencapai tiga koma lima miliar orang loh. Dan apakah fresh people salah satu pemain game juga? Bukankah seru bermain game? Hampir semua kalangan baik anak sekolah, mahasiswa, bahkan pekerja kantor, laki-laki maupun perempuan menikmati dan sering kali tenggelam di dunia game ini. game begitu potensial dan menarik untuk dimanfaatkan lebih jauh lagi ya. dan beberapa tahun terakhir muncul istilah yang populer tentang pemanfaatan game ini di kalangan praktisi manajemen sumber daya manusia loh, yaitu Gifikasi. Gamifikasi adalah proses penggunaan konsep game pada lingkungan di luar game yang melibatkan penggunanya. Beberapa sektor industri sudah mulai memanfaatkan gamifikasi, khususnya pada pengelolaan sumber daya manusia mereka nih. Seperti untuk pelatihan karyawan, rekrutmen karyawan, evaluasi kinerja dan peningkatan kinerja organisasi. Lalu apa bedanya game dengan gamifikasi? Game adalah sistem di mana pemain terlibat dalam tantangan abstrak yang ditentukan oleh aturan, interaktivitas, dan umpan balik yang menghasilkan hasil atau tujuan yang dapat diukur, sering kali menimbulkan reaksi emosional. Namun, game tidak melibatkan dunia di luar game tersebut. Nah, perbedaannya adalah gamifikasi menggunakan KONSEP yang sama dari game tadi. Namun melibatkan dunia penggunanya dalam keadaan nyata di luar game tersebut. Dengan gamifikasi, elemen dan proses desain game biasa digunakan dalam konteks yang berbeda. Seperti game cashflow yang digagas oleh Robert Kiyosaki ini. Tujuannya adalah untuk melakukan perubahan perilaku pengguna. Gamifikasi ini sangat cocok digunakan untuk kegiatan pembelajaran. Dari beberapa artikel menyebutkan bahwa terdapat lima manfaat gamifikasi yang dapat diperoleh dalam pembelajaran. Pertama adalah engagement peserta belajar akan lebih terlibat dalam proses pembelajaran. kedua adalah replayability bisa dilakukan sehingga peserta lebih leluasa mengatur belajar mandirinya. Ketiga, personalization dilakukan agar pengetahuan bisa sesuai dengan konteks di dunia nyata yang nantinya akan menjadi bahan. Keempat yaitu reflection untuk masalah yang dihadapi. dan kelima adalah mengubah perilakunya. Wah, menarik ya. Nah, fresh people dengan memanfaatkan gamifikasi ini, pembelajaran akan terasa menyenangkan, menantang, serius, dan peserta belajar merasakan tenggelam dalam pembelajaran. Inilah yang disebut flow. Menurut Sun Mihai, seorang profesor di bidang psikologi positif, flow yaitu ketika seseorang menjadi sangat tenggelam dalam melakukan suatu kegiatan dan tingkat keterampilan yang sesuai dengan tantangan yang dihadapi. Nah, gimana fresh people? Menarik kan tapi kali ini? Semoga video ini bermanfaat ya.
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transkripsi: 1. Pengelolaan Karyawan untuk Produktivitas Optimal:

Faktor Kunci Produktivitas: Lingkungan kerja, hubungan antar karyawan, alat pendukung, serta kejelasan pekerjaan mempengaruhi produktivitas.
Work Engagement: Tingkat energi dan keterlibatan tinggi dalam pekerjaan meningkatkan performa, kesehatan, dan kemampuan menciptakan sumber daya personal.
Behavior Engineering Model: Model enam faktor (data, resources, reward & punishment, knowledge & skill, capacity, motivation) membantu meningkatkan performa individu di tempat kerja.
Empati dalam Relasi Antar Karyawan: Empati meningkatkan koneksi otentik antar karyawan, mengurangi disfungsi tim, dan meningkatkan kebahagiaan serta performa.
Strategi Mengelola Multi Generasi: Hindari stereotip, komunikasikan preferensi, investasi dalam alat yang tepat, mentoring lintas generasi, solusi kerja fleksibel, dan dorong umpan balik.
2. Tren Work From Home (WFH) dan Work Engagement:

Perbedaan Work dan Employee Engagement: Work engagement berfokus pada keterlibatan karyawan dalam pekerjaan, sedangkan employee engagement lebih pada keterlibatan terhadap organisasi.
Manfaat Work Engagement: Meningkatkan performa, kesehatan, antusiasme, serta menularkan keterlibatan pada karyawan lain.
Komponen Work Engagement: Terdiri dari vigor (energi dan ketahanan), dedication (dedikasi terhadap pekerjaan), dan absorption (konsentrasi penuh).
Strategi Meningkatkan Work Engagement: Membangun kepercayaan, melibatkan karyawan dalam pengambilan keputusan, dan komunikasi efektif.
3. Keterhubungan Manusia dalam Kolaborasi:

Peran Teknologi dalam Keterhubungan: Teknologi mempermudah koordinasi tetapi bisa menciptakan ilusi kedekatan tanpa koneksi yang autentik.
Empati sebagai Kunci Keterhubungan: Tiga tipe empatiâ€”kognitif, emosional, dan compassionâ€”meningkatkan pengaruh dan produktivitas dalam tim.
Hambatan Empati di Tempat Kerja: Kesibukan, jarak sosial, dan sikap yang tidak menghargai menghalangi empati.
Cara Meningkatkan Empati: Mendengarkan tanpa interupsi, memberikan apresiasi, memahami komunikasi non-verbal, dan menunjukkan kesabaran.
4. Behavior Engineering Model untuk Meningkatkan Performa:

Six Box Model: Faktor eksternal (data, resources, reward & punishment) dan faktor internal (knowledge & skill, capacity, motivation) mempengaruhi performa individu.
Contoh Profesi Dokter: Data (prosedur), resources (alat medis), reward & punishment (gaji, sanksi), knowledge & skill (pelatihan), capacity (penempatan sesuai keahlian), dan motivation (dorongan internal) menentukan kinerja.
Penerapan Model: Gunakan Six Box Model untuk merancang strategi peningkatan performa individu dan organisasi.
5. Mengelola Tim Multi Generasi:

Lima Generasi dalam Angkatan Kerja: Silent Generation, Baby Boomers, Generasi X, Milenial, dan Generasi Z memiliki karakteristik unik yang mempengaruhi cara mereka bekerja.
Strategi Pengelolaan: Hindari stereotip, komunikasikan preferensi dengan terbuka, gunakan alat yang tepat, dorong mentoring antar generasi, dan berikan solusi fleksibel.
Pentingnya Umpan Balik: Dengarkan karyawan dan dorong umpan balik melalui survei, penilaian kinerja, dan diskusi tatap muka untuk meningkatkan pengelolaan tim multi generasi.
6. Pengelolaan Perubahan dalam Tim:

Identifikasi Kapasitas Tim: Kenali kapasitas diri dan rekan kerja, evaluasi kualitas relasi, dan sesuaikan pendekatan untuk mengelola perubahan.
Tools Identifikasi: Gunakan tools untuk mengidentifikasi persepsi, kualitas relasi, jarak relasi, dan kesiapan rekan kerja dalam menghadapi perubahan.
Penggunaan Data dalam Pengelolaan Perubahan: Pengisian data berdasarkan persepsi dan diskusi bersama rekan kerja membantu meningkatkan kualitas relasi dan respons terhadap perubahan.
7. Pemanfaatan Gamifikasi dalam Pengelolaan SDM:

Gamifikasi dalam Pembelajaran: Menggunakan elemen game dalam konteks nyata meningkatkan keterlibatan, replayability, personalisasi, refleksi, dan perubahan perilaku.
Manfaat Gamifikasi: Membuat pembelajaran lebih menyenangkan, menantang, dan efektif dengan menciptakan aliran (flow) dalam proses belajar.
Penerapan Gamifikasi: Dapat digunakan dalam pelatihan, rekrutmen, evaluasi, dan peningkatan kinerja organisasi untuk menciptakan lingkungan kerja yang dinamis dan produktif.
Ringkasan ini mencakup inti dari setiap topik dalam batas karakter yang ditentukan, menjaga fokus pada poin-poin utama untuk efisiensi dan kejelasan.
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transkripsi: 0:00
Gimana caranya kita mempersiapkan diri kalau misalnya kita itu dipanggil untuk interview? Gitu ya. Jadi, ee ini di sini sini saya bagi menjadi empat stage. Ya. Nah, ini ee kalau di sini tersul tertulis, "Interview is your opportunity to showcase your ability, skill, knowledge and experience for a job," gitu ya. Interview itu merupakan sebuah kesempatan sebenarnya yang kita itu diberikan untuk kita itu bisa menunjukkan kemampuan kita, kemudian ee skill kita, pengetahuan-pengetahuan yang kita punya dan pengalaman-pengalaman yang sudah pernah kita punya gitu untuk kita itu ingin mendapatkan sebuah pekerjaan. Nah, gimana caranya kita itu bisa menunjukkan kepada recruiter atau kepada HR itu tadi, motivasi kita dan kita bisa meyakinkan mereka kalau kita itu cocok gitu sama posisi itu. Sama posisi yang di mereka cari, sama budaya perusahaan. Nah, kalau misalnya kita bisa meyakinkan, kita bisa menunjukkan bahwa kita itu benar-benar memiliki passion, kita memiliki motivasi gitu ya. Nah, itu kita bisa ee lebih dekat untuk bisa dapat ee job offer atau tawaran kerja sebenarnya. Di sini ee ada beberapa tahap. Yang pertama, stage satu itu saya sebut before ya, before di interview. Karena tadi saya lihat cukup banyak yang masih semester lima gitu ya, yang belum mungkin belum punya pengalaman di bidang interview ini maksudnya enggak pernah, mungkin enggak pernah mengalami sama sekali gitu ya. Nah, ee untuk yang before before di interview. Jadi ketika kita itu menerima ee undangan gitu ya. Di sini enggak ada. Ketika kita menerima undangan, yang pertama harus kita lakukan sebenarnya itu adalah kita ee membalas atau merespon, di sini enggak ada saya enggak nulis ya. Banyak banget nih yang saya temuin gitu ya, saya kalau ngundang itu bisa sampai puluhan kalau misalnya ngundang interview. Dari satu posisi aja itu bisa sampai puluhan ee orang gitu yang terhar yang saya undang untuk interview. Tetapi, sayang banget yang merespon itu cuma ya mungkin ee kurang dari 50% kadang-kadang gitu ya. Nah, jadi, yang penting itu salah satunya adalah bagaimana kita ngerespon sebenarnya kalau misalnya kita menerima undangan interview yang pertama. Kalaupun misalnya ee kita bisa gitu ya, kita konfirmasi, saya bisa, saya bersedia untuk hadir pada undangan interview bla bla bla gitu ya. Atau kalau kalaupun misalnya teman-teman ini bilang, ternyata pada waktu itu ketika saya dipanggil untuk interview saya enggak bisa nih, tetap dijawab ya, saran saya jangan dibiarkan. Tetap dijawab, tetap diberikan em maaf kalau ternyata pada jadwal yang ee diberikan itu saya ada kegiatan ini gitu sehingga saya tidak bisa hadir. Apakah bisa diganti gitu jadwalnya dengan jadwal jadwal yang lain. Begitu. Sehingga ee kita ee itu memiliki etika yang baik kalau di hadapan HR atau di hadapan interviewer sebenarnya. Di situ itu udah kelihatan sebenarnya, menurut kita. Nah, ee kemudian, yang lain kalau misalnya kita mau interview, yang kita lakukan itu adalah yang pertama di sini, yang kedua mungkin jadinya ya, yang kedua adalah kita mempelajari profil-profilnya perusahaan. Jadi ee kalau misalnya kita menerima tawaran interview atau panggilan interview itu kan kelihatan tuh, nama perusahaannya terus ee kita pasti kebanyakan sudah ngelamar dulu dong di perusahaan itu gitu ya. Nah, kita cari. Kita cari, sekarang kan semua perusahaan 90% ya, semuanya itu rata-rata mereka itu ee memiliki ee website atau memiliki sosial media gitu ya. Nah, caranya itu ya tinggal buka aja website-nya mereka, tinggal buka aja eem sosial medianya mereka. Pasti semuanya itu open, enggak mungkin ada yang disimpan gitu ya kalau perusahaan rata-rata pasti di-open. Nah, jadi, usahakan di depan ketika kita itu ee menerima panggilan interview yang kita lakukan salah satunya adalah kita ee mempelajari dari profil perusahaan tersebut dulu. Ya. Tujuannya apa sih? Ya, tujuannya. Yang pertama kita bisa ee membantu untuk memastikan sebenarnya apakah visi misi tujuan perusahaan itu sesuai enggak sih sama minatnya kita? Gitu ya. Sesuai enggak sih dengan apa yang ee misalnya nih ee kebanyakan mungkin di sini ee posisi dari IT gitu ya, atau mungkin posisinya banyak juga yang dari digital marketing gitu. Nah, minat kita itu ee cocok enggak sih dengan perusahaan tersebut? Gitu, apakah memang perusahaan itu mereka akan berkembang ke arah yang kita yang kita harapkan juga gitu. Ya. Nah, nilai-nilainya bagaimana? Apakah dari value yang mereka miliki itu sesuai enggak sama kita? Kalau misalnya kita itu punya nilai yang kita itu orangnya jujur dan sebagainya gitu, tapi ternyata kita ngelihat ee profilnya dari berita-berita dan sebagainya itu terdapat beberapa hal-hal yang mungkin menurut kita kok kurang sesuai, nah itu bisa jadi salah satu ee pertimbangan juga buat kita, gitu ya. Nah, kemudian yang kedua, kalau misalnya kita sudah mengerti duluan nih profil perusahaan, kita tuh bisa tahu perusahaan ini tuh sebenarnya bergeraknya di bidang apa? Tujuannya itu apa? Gitu ya, ee kemudian mereka itu seperti yang tadi saya bilang, visi misinya itu ke mana? Dan kita tuh ketika nanti kita ditanya gitu ya, keti- ketika kita itu ditanya sama interviewer, kita tuh sudah siap gitu, kita sudah tahu apa yang kita- kita apa yang dilakukan oleh perusahaan ini? Produknya itu apa? Gitu ya. Paling banyak nih ini, saya ee karena saya di Maxi ya, kan saya ee pasti nanya nih sama salah satu pertanyaan yang biasanya suka saya tanyakan itu adalah, "Apa yang kamu ketahui tentang perusahaan ini?" Gitu ya, "Apa yang Anda ketahui tentang Maxi?" gitu ya. Nah, kebanyakan itu mereka itu ee terus terang aja, itu mereka enggak tahu apa-apa. Alasannya itu, "Oh, saya belum sempet ngecek Bu," gitu. "Saya belum tahu, Bu. Saya saya ee nanti rencananya baru saya mau ngecek." Nah, itu itu yang menunjukkan bahwa ee kita tuh sebenarnya kurang minat gitu, di- dari kurang minat sama itu perusahaan sebenarnya. Sehingga, ada kemungkinan bahwa ee meskipun kita diterima kalau ee kalau misalnya sebagai HR gitu ya, meskipun ketika di- kita diterima, ada kemungkinan bahwa kita bekerja di situ tuh mungkin ee tidak sepenuh hati, seperti itu. Ya.
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Ya yang kedua ee pelajari kembali job description dari posisi yang dicari Nah kenapa sih kok kita harus mempelajari kembali job tes ya Kalau misalnya kita menerima ee buka lowongan itu kan pasti ada ya job description sama ee requirement atau persyaratan yang harus kita temuin Nah kita cek job description-nya itu apa aja Kenapa kok harus dicek karena apa yang kita jawab nanti itu harus kebanyakan berhubungan dengan job description atau skill yang mereka minta gitu Ya jadi kalau misalnya sebagai IT gitu ya job description-nya adalah misalnya membuat website gitu ya e nan ee atau misalnya ee kalau misalnya backend gitu mereka harus memahami ee Laravel PHP SQL gitu ya Sedangkan kita enggak tahu nih kita cuma asal aja se sehingga ketika kita jawab nanti itu juga enggak bisa terlalu eem apa ya ngomongnya ya enggak bisa pas gitu dengan apa yang mereka mau gitu Jadi job description itu bisa dibilang sesuatu yang cukup penting untuk kita bisa tahu dan kita bisa jawab pertanyaan-pertanyaan-nya interviewer itu salah satunya dengan kita memakai keyword-keyword kalau kita anu ya memakai kata kunci-kata kunci yang ada di job desk tadi ketika kita jawab gitu ya Kemudian ee yang ketiga kita mempelajari pertanyaan-pertanyaan interview Nah kalau di Google ya Teman-teman sekarang kan gampang ya kalau misalnya kita mau searching something itu kan gampang tinggal buka aja komputer tinggal buka internet dan tinggal kita Googling pertanyaan-pertanyaan interview yang cukup umum itu pasti ada peserta gimana caranya kita jawab kira-kira yang cocok gitu ya yang kira-kira ee memang diinginkan oleh interviewer Nah kita pelajari nih terutama terutama hal-hal yang mungkin kita itu ee belum yakin gitu ya Kita belum yakin kita belum tahu bagaimana cara menjawabnya bisa dicek dulu pertanyaan-pertanyaan interview itu supaya paling enggak itu kita sudah punya kesiapan Kita tahu nih kira-kira yang mana aja yang bakal ditanyain gitu Meskipun belum tentu semua ya enggak semua nih Enggak semua interviewer suka nanya sampai puluhan pertanyaan enggak yang pertanyain mungkin cuma sampai enggak sampai 10 gitu ya Saya juga kalau nanya enggak banyak-banyak amat gitu Nah kemudian yang keempat kita persiapkan backstory kita Maksudnya backstory kita itu ya pengalaman kita gimana kemudian eem kita punya pendidikan kita apa yang sudah kita lakukan selama ini project-project kita itu kita siapin nih Kita masukin dulu di otak gitu ya Jadi kita ee jangan sampai ketika ketika kita diinterview di hari H gitu ya ditanya project-project-nya apa harus buka dulu CV-nya kita sendiri gitu Karena pernah ada nih kejadian beberapa kali Lupa sama project-project-nya dia sendiri sehingga harus ee pinjam dulu CV ke saya terus ngelihat dulu dia punya project Nah kan lucu ya Padahal itu project-nya dia sendiri tetapi dia enggak tahu sebenarnya project-nya dia itu apa sampai harus nge ngecek CV-nya dia sendiri yang sudah diserahkan ke saya Nah itu kan otomatis membuat ee HR itu jadi ee kalau saya pribadi ini ya jadi agak ragu bener enggak sih nih project-nya dia yang ngerjain gitu ya Benar enggak sih pengalamannya dia pernah ngerjain ini gitu Ya jadi kita siapin dulu nih backstory-nya kita Nah ee kemudian lakukan roleplay Ini kalau misalnya punya kesempatan ya punya kesempatan untuk latihan gitu ya Ee latihanlah kalau memungkinkan Nah yang keenam itu kita cek lokasi tempat dilakukan interview Kalau misalnya Zoom kan sekarang banyak interview by Zoom interview yang sifatnya online enggak harus di tempat gitu ya Ceklah ketika ee diberikan link gitu ya Ketika Anda diberikan invitation link boleh dicek enggak apa-apa Dicek aja masuk Masuk enggak sih ini link-nya benar enggak ya gitu Atau ketika dipanggil untuk interview contohnya kantor kita di di Jakarta kan di Pacific Tower gitu ya Sedangkan mungkin kita sendiri enggak paham area Jakarta Nah dicek dulu di Google Maps dan sebagainya Kenapa karena kita enggak pernah tahu pada hari H ketika kita datang itu ada macet atau mat ada pindah jalanan atau gimana mungkin jalannya ditutup Nah itu bisa kejadian sehingga akhirnya telat gitu ya Jadi ini hal-hal yang simpel sebenarnya Jadi ketika kita mau mempersiapkan diri itu kita enggak perlu sampai grogi-grogi gimana gitu ya karena hal-hal yang perlu disiapin itu sebenarnya cukup hal-hal yang simpel tetapi untuk meningkatkan percaya dirinya kita sebenarnya Untuk meningkatkan mata kita ee confidence-nya kita Sehingga ketika hari H kita tuh udah siap gitu Ya P
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Nah yang kedua On The Day Of Interview jadi pada hari H-nya ya Nah pada hari H yang pertama pasti ya itu adalah penampilan Jangan bilang bahwa zaman sekarang ini penampilan enggak penting Bu yang penting ee skill gitu ya Yang penting itu kan ee pengalaman penampilan mah saya mau pakai jeans juga enggak apa-apa yang penting ee yang penting kan pengalaman saya bagus gitu ya Nah pernah dengar enggak sih first impression itu ya First impression itu sangat-sangat penting sebenarnya gitu Apakah ee dengan penampilan kita yang pantas yang rapi itu juga kita tuh menghargai itu perusahaan sebenarnya Gitu ya Dan usahakan untuk disesuaikan dengan apa yang memang ee perusahaan itu minta Saya tuh senang loh kalau misalnya ada yang nanya gitu ya Ada beberapa orang yang saya temuin ketika saya undang interview itu nanya Bu maaf ee atau misalnya nanyanya gini ee ee untuk pakaiannya saya harus pakai yang bagaimana ya Nah itu tuh cukup bikin ya kita-kita itu oh berarti dia ini memang niat banget gitu ya sampai nanya sampai seperti itu Kita beli beli info bahwa penampilannya tuh yang rapi yang bisnis gitu ya yang pakai kemeja dan sebagainya Jadi ee diikutin gitu Bukan berarti kalau kita ke- ee saya bilang kalau misalnya kita pakai kaos oblong sama jeans bolong gitu jelek enggak tapi lihat situasi dan tempatnya Gitu ya Usahakan ketika ee kita pak kita hadir ke sebuah interview ya kita pakai yang pantas kita pakai yang rapi gitu ya Enggak harus pakai putih hitam kan sempat dulu itu kan kalau anu pakai baju putih dan hitam Enggak enggak harus sebenarnya kita enggak terlalu ngelihat sampai harus pakai putih hitam kecuali memang diminta harus seperti itu Ee kalau cewek mungkin pakainya blues gitu ya pakai ee kemeja gitu kalau yang memang pria juga pakai kemeja pakai tanah bahan gitu Itu juga lebih enak untuk dilihat dan kita juga lebih pede Kalau penampilan kita bagus kan kita juga lebih lebih percaya diri ya Nah kemudian yang kedua kita persiapin nih barang-barangnya kita Persiapin barang-barang kita ya Kalau ee biasanya yang diminta itu kebanyakan itu adalah ee CV kemudian portofolio ee referensi kalau ada Referensi ini juga sangat membantu kalau misalnya ada ya Kalau misalnya Anda sudah pernah kerja di perusahaan lain terus dapat referensi cantumkanlah referensi itu Kenapa karena referensi itu menunjukkan bahwa Anda betul-betul kerja di situ ya bahwa ee enggak cuma sekedar ngomong di CV saya pernah kerja di situ Kalau misalnya ada preferensi it will be better sebenarnya Ijazah kemudian ada sertifikat-sertifikat gitu ya Nanti ini kan pada ikut ini banyak ikut bootcamp ya kalau saya lihat ya Nah nanti kalau dapat sertifikat bootcamp-nya itu bisa jadi salah satu ee dokumen pendukung sebenarnya untuk ee proses rekrutmen atau proses nyari kerja Cantumin tuh di ee sertifikatnya Selain di CV bawain juga copy-nya kalau bisa gitu Ya Terus project-project itu dimasukkan semua ke portofolio project-project yang pernah kita lakukan Mungkin kalau ee ini ngerjain ee nanti ada project dari magang atau mungkin ada project dari marketan atau apa masukin enggak apa-apa di portofolio Itu merupakan ee sebuah hal yang bisa dibilang itu cukup mendukung untuk kita bisa maju ke tahapan selanjutnya Oke Yang ketiga ee be on time ya be on time Kalau bisa hadirnya minimum 15 menit gitu ya sebelum jadwal interview Kalau bisa jangan telat-telat Diusahakan jangan telat-telat Eee ka karena apa sih kok kita kalau bisa jangan telat-telat gitu ya Seperti yang tadi saya bilang selain penampilan on time itu juga merupakan first impression sebenarnya untuk interviewer gitu ya Kalau misalnya datang interview yang seharusnya penting ketika dia nyari kerja aja sudah telat-telat enggak ada kabar gitu ya Nanti kalau misalnya sudah diterima ee dikasih deadline apa enggak telat-telat gitu nanti ee submit-nya Ya itu kelihatannya sepele loh kelihatannya hal yang oh enggak cuma telat sedikitlah 5 menit 10 menit gitu Gitu ya mungkin terlambat itu adalah hal yang cukup umum kalau di Indo ngaret gitu ya Tapi saya sarankan jangan terlambat Kalaupun misalnya telat info-lah kepada yang mengundang Anda Kasih tahu Bu maaf saya terlambat karena misalnya macet atau misalnya ada sesuatu hal yang memang enggak ee terpaksa bikin terlambat ya info Kasih tahulah telepon misalnya paling enggak ya
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Oke nah yang ketiga ketika kita ee during the interview atau ee saat kita lagi interview gitu ya Yang pertama itu kita tahu mengenai diri kita sendiri Jadi ee kita tahu nih pakai tadi saya bilang kan kita siapin back story kita kita pelajari dulu tentang perusahaan ee ketika kita belum di ter- belum mas- belum interview masih before gitu ya kita sudah tahu dulu sebenarnya minat kita itu di mana gitu ya Minat kita tuh sebenarnya apakah sesuai dengan apa yang sudah kita mau lamar karena apa kerjaan itu kan sesuatu yang jangka panjang ya Se ee kerja ketika kita bekerja itu kita berharap itu menjadi sesuatu yang ee cuma bukan cuma sesuatu yang kita jalanin 1-2 bulan kalau bisa jangka panjang Kalaupun kita nanti magang kita harapkan ketika kita selesai magang itu tuh kan bisa lanjut gitu ke depan Bisa mungkin bisa lanjut magangnya atau bisa diterima bahkan sampai full time diterima sebagai karyawan tetap gitu ya karena ada kejadian seperti itu juga gitu di Maxi gitu ya Nah jadi kita tuh tahu dulu diri kita sendiri itu minatnya bagaimana pengalaman kita itu gimana dan sebagainya Kenapa karena ee ketika kita interview salah satu pertanyaan yang akan ditanyain oleh eh interviewer ya ini rata-rata semua hampir semua yang saya tahu itu pasti nanya Tell me about yourself gitu ya Beritahu saya tentang Anda beritahu saya tentang eh ya tentang ee kamu gitu Jadi kalau misalnya kita tahu nih ee kita itu bagaimana orangnya kita kita punya kelebihan di mana kita punya kekurangan di mana bagaimana kita mengatasi stres bagaimana kita mengatasi ketika kita itu mendapatkan pressure Ya karena itu adalah bisa dibilang pertanyaan-pertanyaan yang umum kalau di emm interview Nah kalau kita aja kita enggak tahu nih ee gimana caranya kita ngatasin stresnya kita sendiri gitu atau gimana kalau misalnya kita dapat tekanan yang banyak itu kita tuh mampu enggak ngatasinnya Nah gimana caranya kita bisa jawab pertanyaan-pertanyaannya interview gitu ya Karena interview itu ngelihatnya itu bukan cuma apa yang ee disebut gitu sama ee in para interviewee-nya atau para yang ee kandidatnya gitu HR itu suka ngelihat dari sisi tersiratnya kadang-kadang gitu ya Jadi kita persiapkan diri benar-benar kita tahu apa yang menjadi ee diri kita tuh gimana sebenarnya Yang kedua jujurlah dan tidak berlebihan kalau bisa Ya eee jujurlah dan tidak berlebihan ini maksudnya kalau misalnya kita punya ee pencapaian gitu ya atau ditanya tentang pencapaian kita achievement kita gitu ya di di interview apa yang sudah kamu capai selama selama kamu kerja misalnya gitu Terus kita ngomongin hal-hal yang istilahnya itu tidak benar atau terlalu berlebih-lebihan gitu ya misalnya yang paling gampang misalnya contoh kalau digital marketing gitu ya Ee kit- ee apa namanya tuh ROI-nya itu sudah sampai berapa persen misalnya Padahal itu enggak benar gitu Ya padahal itu enggak benar Eee sebaiknya jangan sebaiknya kita tetap jujur kita tetap jawabnya itu apa adanya Kalau kita menekankan menekankan kita punya kelebihan menekankan apa yang sudah kita capai boleh dan harus ya kalau kita menekan achievement kita itu sangat-sangat boleh tapi jangan dilebih-lebihkan yang terlalu sampai setinggi-setinggi langit gitu Ya Oke yang ketiga kita bisa nunjukin nih interest sama passion kita Interest sama passion kita itu misalnya ee kita tuh tertariknya dalam bidang desain gitu ya Nah gimana caranya kita show interest salah satunya mungkin kita dengan ee saya itu sering ee ngikutin misalnya yang sekarang banyak ya ikut program-program ee bootcamp tentang desain UI UX dan sebagainya misalnya Gitu ya Kenapa karena saya memang ingin bisa hidup di ki dunia desain misalnya seperti itu Jadi kita bisa menunjukkan kepada interview bahwa memang kita itu sangat-sangat tertarik gitu dan sangat sangat memang inginnya itu bekerja di bidang itu Yang keempat ee kita harus bisa mendemonstrasikan ya knowledge dan experience kita Ini biasanya akan ditanyain itu sama kebanyakan ya kebanyakan itu oleh ee kalau kita sebutnya user gitu Jadi kalau misalnya kita di diinterview oleh pihak yang langsung akan eh berhubungan dengan kita nantinya atau dengan departemen yang berhubungan dengan kita Yang paling gampang gitu ya kalau di sini itu biasanya i- ada CTO-nya kita itu kalau nanya itu biasanya mengenai kalau tentang IT gitu ya tentang bahasa-bahasa bahasa pemrograman yang mungkin harus kita tahu gitu Sampai di mana pengetahuan kita fungsi-fungsinya bagaimana pengalaman-pengalaman yang sudah pernah kita pakai itu gimana dalam menggunakan bahasa-bahasa pemrograman itu Nah kita bisa jawab enggak Kita bisa kita bisa enggak ee menunjukkan bahwa kita itu punya kemampuan di situ bahwa kita itu juga memang eh punya pengalaman di situ gitu ya Misalnya eh tentang ee fungsi-fungsinya fungsi-fungsinya IT gitu Ya kita jawablah sesuai dengan apa yang kita punya gitu Makanya tadi saya bilang pelajari dulu di depan job description-nya Job description yang di depan itu itu pasti menunjukkan bahwa ee hal-hal yang harus kita kuasai atau paling enggak kita bersedia untuk menguasai gitu Dari situ kita punya nih bahannya untuk kita belajar untuk kita bisa tahu nih apa yang harus kita ketahui Dan kita sudah harus siap ketika kita itu interview gitu P
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Nah yang kelima untuk pertanyaan-pertanyaan yang sifatnya perilaku ee digunakan namanya tuh star method ya Jadi kalau misalnya perilaku itu ee behavioral interview biasanya kita sebutnya gitu ya Contohnya pertanyaan-pertanyaan yang bersifat perilaku itu adalah ee ceritakan ketika Anda ee melakukan kesalahan misalnya itu kan perilaku tuh Ya atau misalnya gini Bagaimana kalau misalnya ee Anda ketemu sama ee rekan kerja yang ee punya masalah dengan Anda gitu misalnya nanti ke depannya Gimana caranya mengatasi gitu Ya atau misalnya ee gimana caranya Anda mengatasi ee stres di tempat kerja Nah itu adalah ee pertanyaan-pertanyaan yang sebenarnya namanya itu sifatnya perilaku Perilakunya itu maksudnya gimana caranya kita menyikapi itu sebenarnya Perilaku behavior ya gimana caranya kita menyikapi sebuah situasi Itu namanya ee pertanyaan yang biasanya bersifat perilaku dan itu kemungkinan besar ya akan ditanyain gitu sama eh interviewer Nah star itu itu ee sebenarnya kepanjangan dari S-nya itu adalah situational Nah situational itu biasanya kita buat story-nya nih Ya kita buat sebuah story Contoh gitu ya Misalnya ee ee dulu ee ketika saya masih kuliah eh waktu ketika saya kuliah di di sini saya kan ikut organisasi Bu Nah di organisasi ini ada ada orang-orang yang seperti ini gitu misalnya Ya dan ee ketika itu saya mengalami masalah saya akhirnya bertengkar dan sebagainya gitu ya ee kemudian akhirnya hubungan kita itu membaik Dan bahkan lebih baik lagi daripada sebelumnya Misalnya seperti itu Jadi untuk pertanyaan-pertanyaan yang sifatnya perilaku kita usahakan membuat sebuah cerita gitu Sebuah cerita yang mulai dari awalnya gimana kejadian awalnya tuh gimana sampai hasilnya setelah kita melakukan sesuatu itu bagaimana gitu Nah kenapa sih kok eh kita gunakan ini karena sebenarnya pertanyaan-pertanyaan ini itu adalah untuk HR itu melihat problem solving-nya kita sebenarnya Caranya kita memecahkan sebuah masalah itu gimana gitu Ya Atau kalau misalnya nih ditanyain soal ee gimana kamu ee kalau misalnya misalnya marketing gitu ya marketing digital marketing kan biasanya digital marketing kadang-kadang ada target nih harus ee konversi berapa ROI-nya gimana gitu ya Nah itu juga termasuk salah satu pertanyaan yang sifatnya perilaku sebenarnya Jadi kita bisa juga ee membuat kalau misalnya kita sudah pernah kejadian gitu ya kita sudah punya kejadian kita bisa ceritakan pengalaman kita yang sebelumnya bahwa saya juga pernah Bu sebelumnya ee saya mendapatkan target seperti ini seperti ini seperti ini dan saya itu pada bagian ini tugas saya adalah misalnya untuk meningkatkan awareness brand awareness dan sebagainya saya eh harus mencapai ee target dari ee misalnya untuk Instagram gitu ya follower yang awalnya itu cuma under 200 gitu ya Saya dapat target harus meningkatkan menjadi 500 misalnya seperti itu Ya Nah di situ itu saya mengalami ee cukup banyak tekanan karena ee buat karena buat saya 200 ke 500 itu juga enggak gampang gitu ya Nah tetapi yang saya lakukan adalah bla bla bla bla bla begitu ya dan hasilnya apa hasilnya hasilnya ya ternyata saya bisa mencapai dan dengan saya melakukan ini gitu ya dengan saya mi- misalnya ee dengan saya melakukannya secara secara bertahap dengan step by step yang jelas dengan perencanaan yang jelas hasilnya itu tercapai dan saya ternyata ee tidak terlalu ee stres gitu misalnya ya Paham ya Oke Nah yang keenam yang terakhir ketika kita dalam proses interview ee ketika sudah selesai itu pasti yang namanya interview itu nanya tuh interviewer-nya Eee biasanya akan nanya ada pertanyaan enggak misalnya Ya Interview itu interviewer rata-rata akan nanya apakah ada pertanyaan gitu ya Nah ini saran saya usahakan tanya jangan tidak nanya gitu ya Tanya lah Kenapa tanya karena tanya itu sebenarnya adalah salah satu ee indikasi juga bahwa memang Anda itu tertarik gitu memang Anda memang berminat sekali untuk bisa bekerja di sini dan memang Anda ee punya passion gitu di sini seperti itu Jadi jangan bilang sudah enggak ada ee padahal Anda enggak tahu masih belum tahu apa-apa nih tentang perusahaannya tanyalah Tanyanya itu ee biasanya ya ini saya tahu ee langkah selanjutnya interview-nya gimana Bu Kan ini sudah tahap interview nah setelah ini tahapan selanjutnya bagaimana gitu misalnya Ya Atau yang biasanya juga suka di ee boleh ditanyain itu misalnya ee kalau menurut Ibu sendiri gitu ya budaya di perusahaan ini gimana sih gitu Itu sebenarnya ee kalau misalnya tanya budaya perusahaan gitu ya Kan bisa tahu nih hubungannya antara departemennya gimana apakah baik atau enggak Nah itu bisa kelihatan kadang-kadang di situ tergantung dari HR-nya jawab gitu ya Atau mungkin ee misalnya nanya yang simpel-simpel yang simpel-simpel nanya untuk ee nanti jam kerjanya bagaimana Bu Terus tanggung jawabnya untuk ee posisi ini itu bagaimana Nah itu juga bisa ditanyain ya Jadi usahakanlah bertanya jangan tidak nanya gitu ya
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Nah kemudian yang keempat ini ee stage terakhir biasanya ee after the interview gitu ya ee kita hubungi lagi rekruiter paling enggak kalau misalnya Anda diundang by WhatsApp gitu atau Anda ee kalau memungkinkan gitu ya atau diundang by email gitu ya Ini saya menemui sangat-sangat jarang yang melakukan ini mungkin ee semenjak saya jadi HR ini cuma 5% kali ya yang melakukan gitu ya Ee pelamar ini tuh menghubungi saya bilang ee "Terima kasih bah saya tadi sudah hadir interview-nya terima kasih banyak atas kesempatan yang diberikan. Saya berharap ee saya berharap dengan kualifikasi saya dan dengan eh pengalaman saya dan dengan ee passion saya saya bisa melanjutkan ke tahapan selanjutnya." gitu. Nah kita sebagai HR itu senang loh digituin senangnya itu kenapa karena kita juga merasa dihargai juga gitu ya HR itu merasa dihargai bahwa dia enggak buang-buang waktu gitu ya untuk interview gitu ya Dan ee memang kalau seperti itu biasanya orang itu minat gitu, minat. Benar-benar mereka tertarik untuk bekerja di perusahaan ini gitu. Dan yang kedua kalau misalnya diberikan assignment kebanyakan sekarang interview ee proses rekrutmen itu rata-rata ada assignment, entah itu tes, entah itu personality test, entah itu technical test atau assignment-assignment lain yang ee mungkin ada gitu ya. Dan biasanya tuh diberikan deadline atau jangka waktu Nah usahakanlah untuk menyelesaikannya itu bukan usahakan, harus ya, saya saya bilangnya harus. Harus selesaikan assignment yang diberikan dengan tepat waktu atau kalau bisa sebelumnya. Gitu, kalau bisa misalnya diberikan waktu dua hari bisa selesai dalam satu hari, itu sangat jauh lebih baik ya, daripada kalau misalnya malah ada beberapa yang saya temuin itu ee ngilang gitu, enggak ada kabar gitu. Setelah dikasih assignment hilang gitu aja, di- di-contact ditanyain assignment-nya enggak dijawab gitu ya. Ya ya sudah kalau sudah seperti itu se ee HR akan menganggap bahwa ee memang dia enggak ada niat untuk melanjutkan seperti itu. Ya. Oke, ini beberapa common questions yang ada di interview. Saya enggak kasih banyak ya. Ee yang pertama, ini tell me about yourself atau eh ceritakan tentang Anda biasanya. Ini adalah pertanyaan yang biasa ditanyakan di awal. Rata-rata itu pasti ditanyakan di awal. Nah, cara jawabnya gimana sih? Ee kita jelasin nih kepada HR-nya atau kepada interviewer-nya gitu ya, tentang passion kita. Nah, tentang ee kenapa sih kok kita kepengin berkarier di bidang ini dan apa yang sudah kita lakukan gitu. Ee ee usahakan kalau ketika kita ke- kita ke- ketika kita menjawab pertanyaan-pertanyaan interview itu tuh selalu kembali ke job description atau kembali ke requirement yang diminta. Usahakan ya, bukan berarti enggak boleh gitu, bukan berarti boleh enggak boleh saya saya ngomong hobi saya ini boleh. Tetapi ee usahakan lebih banyak kembali ke job des atau kembali ke ya skill-skill yang diminta gitu ya. Fashion-nya berarti kan harus berhubungan dengan itu gitu. Jadi jelaskan apa yang menjadi fashion kita, meskipun misalnya gini ya. Ternyata pendidikan kita tuh enggak sesuai nih. Pendidikan kita itu ternyata enggak enggak sesuai dengan apa yang kita mau gitu. Enggak apa-apa tetap ee kita bisa jelaskan bahwa meskipun kemarin itu saya po ee saya ini kemarin eh misalnya saya ini berkuliah di bidang A gitu ya. Tetapi ketika saya kuliah saya ini mencoba untuk mempelajari hal-hal yang lain misalnya, dan ternyata saya sangat tertarik di bidang B, gitu, misalnya yang Anda lamar itu bidang B gitu. Nah, kemudian kita jelasin nih, kenapa yang bikin kita tertarik ke situ dan dan ee apa yang sudah kita lakukan gitu. Saya akhirnya karena saya tertarik gitu ya, saya masih tetap kuliah, kuliah saya masih tetap saya lanjutin, tapi saya mulai me- mempelajari dengan saya ee buka YouTube, saya nonton saya saya nonton YouTube gitu ya. Saya ikut bootcamp, saya ikut ini dan itu gitu untuk akhirnya saya bisa mencapai ini gitu. Ya. Dan kalau misalnya kita sudah pernah kerja jelaskanlah pencapaian-pencapaian yang pernah kita dapat kalau bisa. Pencapaian-pencapaian yang sudah pernah kita lakukan di bagian "Tell me about yourself" ini. Oke. Yang kedua, apa kelebihan dan kekurangan? Ini adalah sebuah pertanyaan yang eh bisa dibilang cukup sering juga ya ditanyain. Ya. Kalau kelebihan itu biasanya kita akan highlight kelebihan-kelebihan yang bisa menunjang pekerjaan kita. Jadi tetap disesuaikan sama pekerjaannya, gitu ya. Ee atau se ee yang menunjukkan bahwa kelebihan kita itu bisa menunjang pekerjaan yang akan kita lakukan, gitu. Kemudian untuk kekurangannya, pilih kelemahan yang bisa kita perbaiki gitu. Misalnya paling gam- ee misalnya, kalau saya gitu ya, ee saya itu orangnya pelupa. Gitu ya. Saya itu orangnya pelupa. Yang terjadi, saya eh pernah melupakan ee memasukkan data-data ee kandidat gitu misalnya. Nah, tetapi tetapi saya akhirnya ee saya menggunakan alat ini, gitu ya. Saya contoh saya menggunakan alat ini, di mana saya me- memasukkan semua data-datanya gitu ya. Saya me- memasukkan semua data-data di situ untuk mengingatkan saya, misalnya kayak gitu. Ya, jadi kita ee membalikkan kelemahan kita menjadi sebuah kelebihan, gitu. Kelemahan kita kan pelupa, tetapi, sekarang kalau lupa itu kita jadi lebih organize misalnya. Kita jadi lebih teratur orangnya. Jadi kita balik gitu jadi sebuah kelebihan. Oke. Nah, ini "Mengapa ee kamu ingin bekerja di sini?" Ini makanya salah satu tadi di awal saya bilang ee cek lah profil perusahaan ya. Di sini ee kalau misalnya kita bisa menjelaskan mengenai track record-nya, apa yang sudah dicapai oleh perusahaan dan kenapa itu sejalan dengan apa yang kita mau, ya. ee Jadi ee apa ya? Kayak belum punya tujuan gitu nanti ke depannya mau gimana? Apakah nanti ee kita akan terus bekerja di bidang ini atau enggak? Apakah nanti kita bisa berkembang enggak di bidang ini? Gitu, kan di perusahaan itu mau juga kita berkembang ya. Perusahaan itu kan maunya kita juga up-skilling, kita dapat pengetahuan baru, dapat eee dan akhirnya bisa meningkatkan karier nanti ke depannya. Tapi kalau kita enggak jelas, kita enggak tahu kita mau apa, ya ya mungkin perusahaannya juga mikir-mikir.
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Gimana caranya kita mempersiapkan diri kalau misalnya kita itu dipanggil untuk interview? Gitu ya. Jadi, ee ini di sini sini saya bagi menjadi empat stage. Ya. Nah, ini ee kalau di sini tersul tertulis, "Interview is your opportunity to showcase your ability, skill, knowledge and experience for a job," gitu ya. Interview itu merupakan sebuah kesempatan sebenarnya yang kita itu diberikan untuk kita itu bisa menunjukkan kemampuan kita, kemudian ee skill kita, pengetahuan-pengetahuan yang kita punya dan pengalaman-pengalaman yang sudah pernah kita punya gitu untuk kita itu ingin mendapatkan sebuah pekerjaan. Nah, gimana caranya kita itu bisa menunjukkan kepada recruiter atau kepada HR itu tadi, motivasi kita dan kita bisa meyakinkan mereka kalau kita itu cocok gitu sama posisi itu. Sama posisi yang di mereka cari, sama budaya perusahaan. Nah, kalau misalnya kita bisa meyakinkan, kita bisa menunjukkan bahwa kita itu benar-benar memiliki passion, kita memiliki motivasi gitu ya. Nah, itu kita bisa ee lebih dekat untuk bisa dapat ee job offer atau tawaran kerja sebenarnya. Di sini ee ada beberapa tahap. Yang pertama, stage satu itu saya sebut before ya, before di interview. Karena tadi saya lihat cukup banyak yang masih semester lima gitu ya, yang belum mungkin belum punya pengalaman di bidang interview ini maksudnya enggak pernah, mungkin enggak pernah mengalami sama sekali gitu ya. Nah, ee untuk yang before before di interview. Jadi ketika kita itu menerima ee undangan gitu ya. Di sini enggak ada. Ketika kita menerima undangan, yang pertama harus kita lakukan sebenarnya itu adalah kita ee membalas atau merespon, di sini enggak ada saya enggak nulis ya. Banyak banget nih yang saya temuin gitu ya, saya kalau ngundang itu bisa sampai puluhan kalau misalnya ngundang interview. Dari satu posisi aja itu bisa sampai puluhan ee orang gitu yang terhar yang saya undang untuk interview. Tetapi, sayang banget yang merespon itu cuma ya mungkin ee kurang dari 50% kadang-kadang gitu ya. Nah, jadi, yang penting itu salah satunya adalah bagaimana kita ngerespon sebenarnya kalau misalnya kita menerima undangan interview yang pertama. Kalaupun misalnya ee kita bisa gitu ya, kita konfirmasi, saya bisa, saya bersedia untuk hadir pada undangan interview bla bla bla gitu ya. Atau kalau kalaupun misalnya teman-teman ini bilang, ternyata pada waktu itu ketika saya dipanggil untuk interview saya enggak bisa nih, tetap dijawab ya, saran saya jangan dibiarkan. Tetap dijawab, tetap diberikan em maaf kalau ternyata pada jadwal yang ee diberikan itu saya ada kegiatan ini gitu sehingga saya tidak bisa hadir. Apakah bisa diganti gitu jadwalnya dengan jadwal jadwal yang lain. Begitu. Sehingga ee kita ee itu memiliki etika yang baik kalau di hadapan HR atau di hadapan interviewer sebenarnya. Di situ itu udah kelihatan sebenarnya, menurut kita. Nah, ee kemudian, yang lain kalau misalnya kita mau interview, yang kita lakukan itu adalah yang pertama di sini, yang kedua mungkin jadinya ya, yang kedua adalah kita mempelajari profil-profilnya perusahaan. Jadi ee kalau misalnya kita menerima tawaran interview atau panggilan interview itu kan kelihatan tuh, nama perusahaannya terus ee kita pasti kebanyakan sudah ngelamar dulu dong di perusahaan itu gitu ya. Nah, kita cari. Kita cari, sekarang kan semua perusahaan 90% ya, semuanya itu rata-rata mereka itu ee memiliki ee website atau memiliki sosial media gitu ya. Nah, caranya itu ya tinggal buka aja website-nya mereka, tinggal buka aja eem sosial medianya mereka. Pasti semuanya itu open, enggak mungkin ada yang disimpan gitu ya kalau perusahaan rata-rata pasti di-open. Nah, jadi, usahakan di depan ketika kita itu ee menerima panggilan interview yang kita lakukan salah satunya adalah kita ee mempelajari dari profil perusahaan tersebut dulu. Ya. Tujuannya apa sih? Ya, tujuannya. Yang pertama kita bisa ee membantu untuk memastikan sebenarnya apakah visi misi tujuan perusahaan itu sesuai enggak sih sama minatnya kita? Gitu ya. Sesuai enggak sih dengan apa yang ee misalnya nih ee kebanyakan mungkin di sini ee posisi dari IT gitu ya, atau mungkin posisinya banyak juga yang dari digital marketing gitu. Nah, minat kita itu ee cocok enggak sih dengan perusahaan tersebut? Gitu, apakah memang perusahaan itu mereka akan berkembang ke arah yang kita yang kita harapkan juga gitu. Ya. Nah, nilai-nilainya bagaimana? Apakah dari value yang mereka miliki itu sesuai enggak sama kita? Kalau misalnya kita itu punya nilai yang kita itu orangnya jujur dan sebagainya gitu, tapi ternyata kita ngelihat ee profilnya dari berita-berita dan sebagainya itu terdapat beberapa hal-hal yang mungkin menurut kita kok kurang sesuai, nah itu bisa jadi salah satu ee pertimbangan juga buat kita, gitu ya. Nah, kemudian yang kedua, kalau misalnya kita sudah mengerti duluan nih profil perusahaan, kita tuh bisa tahu perusahaan ini tuh sebenarnya bergeraknya di bidang apa? Tujuannya itu apa? Gitu ya, ee kemudian mereka itu seperti yang tadi saya bilang, visi misinya itu ke mana? Dan kita tuh ketika nanti kita ditanya gitu ya, keti- ketika kita itu ditanya sama interviewer, kita tuh sudah siap gitu, kita sudah tahu apa yang kita- kita apa yang dilakukan oleh perusahaan ini? Produknya itu apa? Gitu ya. Paling banyak nih ini, saya ee karena saya di Maxi ya, kan saya ee pasti nanya nih sama salah satu pertanyaan yang biasanya suka saya tanyakan itu adalah, "Apa yang kamu ketahui tentang perusahaan ini?" Gitu ya, "Apa yang Anda ketahui tentang Maxi?" gitu ya. Nah, kebanyakan itu mereka itu ee terus terang aja, itu mereka enggak tahu apa-apa. Alasannya itu, "Oh, saya belum sempet ngecek Bu," gitu. "Saya belum tahu, Bu. Saya saya ee nanti rencananya baru saya mau ngecek." Nah, itu itu yang menunjukkan bahwa ee kita tuh sebenarnya kurang minat gitu, di- dari kurang minat sama itu perusahaan sebenarnya. Sehingga, ada kemungkinan bahwa ee meskipun kita diterima kalau ee kalau misalnya sebagai HR gitu ya, meskipun ketika di- kita diterima, ada kemungkinan bahwa kita bekerja di situ tuh mungkin ee tidak sepenuh hati, seperti itu. Ya.
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Ya yang kedua ee pelajari kembali job description dari posisi yang dicari Nah kenapa sih kok kita harus mempelajari kembali job tes ya Kalau misalnya kita menerima ee buka lowongan itu kan pasti ada ya job description sama ee requirement atau persyaratan yang harus kita temuin Nah kita cek job description-nya itu apa aja Kenapa kok harus dicek karena apa yang kita jawab nanti itu harus kebanyakan berhubungan dengan job description atau skill yang mereka minta gitu Ya jadi kalau misalnya sebagai IT gitu ya job description-nya adalah misalnya membuat website gitu ya e nan ee atau misalnya ee kalau misalnya backend gitu mereka harus memahami ee Laravel PHP SQL gitu ya Sedangkan kita enggak tahu nih kita cuma asal aja se sehingga ketika kita jawab nanti itu juga enggak bisa terlalu eem apa ya ngomongnya ya enggak bisa pas gitu dengan apa yang mereka mau gitu Jadi job description itu bisa dibilang sesuatu yang cukup penting untuk kita bisa tahu dan kita bisa jawab pertanyaan-pertanyaan-nya interviewer itu salah satunya dengan kita memakai keyword-keyword kalau kita anu ya memakai kata kunci-kata kunci yang ada di job desk tadi ketika kita jawab gitu ya Kemudian ee yang ketiga kita mempelajari pertanyaan-pertanyaan interview Nah kalau di Google ya Teman-teman sekarang kan gampang ya kalau misalnya kita mau searching something itu kan gampang tinggal buka aja komputer tinggal buka internet dan tinggal kita Googling pertanyaan-pertanyaan interview yang cukup umum itu pasti ada peserta gimana caranya kita jawab kira-kira yang cocok gitu ya yang kira-kira ee memang diinginkan oleh interviewer Nah kita pelajari nih terutama terutama hal-hal yang mungkin kita itu ee belum yakin gitu ya Kita belum yakin kita belum tahu bagaimana cara menjawabnya bisa dicek dulu pertanyaan-pertanyaan interview itu supaya paling enggak itu kita sudah punya kesiapan Kita tahu nih kira-kira yang mana aja yang bakal ditanyain gitu Meskipun belum tentu semua ya enggak semua nih Enggak semua interviewer suka nanya sampai puluhan pertanyaan enggak yang pertanyain mungkin cuma sampai enggak sampai 10 gitu ya Saya juga kalau nanya enggak banyak-banyak amat gitu Nah kemudian yang keempat kita persiapkan backstory kita Maksudnya backstory kita itu ya pengalaman kita gimana kemudian eem kita punya pendidikan kita apa yang sudah kita lakukan selama ini project-project kita itu kita siapin nih Kita masukin dulu di otak gitu ya Jadi kita ee jangan sampai ketika ketika kita diinterview di hari H gitu ya ditanya project-project-nya apa harus buka dulu CV-nya kita sendiri gitu Karena pernah ada nih kejadian beberapa kali Lupa sama project-project-nya dia sendiri sehingga harus ee pinjam dulu CV ke saya terus ngelihat dulu dia punya project Nah kan lucu ya Padahal itu project-nya dia sendiri tetapi dia enggak tahu sebenarnya project-nya dia itu apa sampai harus nge ngecek CV-nya dia sendiri yang sudah diserahkan ke saya Nah itu kan otomatis membuat ee HR itu jadi ee kalau saya pribadi ini ya jadi agak ragu bener enggak sih nih project-nya dia yang ngerjain gitu ya Benar enggak sih pengalamannya dia pernah ngerjain ini gitu Ya jadi kita siapin dulu nih backstory-nya kita Nah ee kemudian lakukan roleplay Ini kalau misalnya punya kesempatan ya punya kesempatan untuk latihan gitu ya Ee latihanlah kalau memungkinkan Nah yang keenam itu kita cek lokasi tempat dilakukan interview Kalau misalnya Zoom kan sekarang banyak interview by Zoom interview yang sifatnya online enggak harus di tempat gitu ya Ceklah ketika ee diberikan link gitu ya Ketika Anda diberikan invitation link boleh dicek enggak apa-apa Dicek aja masuk Masuk enggak sih ini link-nya benar enggak ya gitu Atau ketika dipanggil untuk interview contohnya kantor kita di di Jakarta kan di Pacific Tower gitu ya Sedangkan mungkin kita sendiri enggak paham area Jakarta Nah dicek dulu di Google Maps dan sebagainya Kenapa karena kita enggak pernah tahu pada hari H ketika kita datang itu ada macet atau mat ada pindah jalanan atau gimana mungkin jalannya ditutup Nah itu bisa kejadian sehingga akhirnya telat gitu ya Jadi ini hal-hal yang simpel sebenarnya Jadi ketika kita mau mempersiapkan diri itu kita enggak perlu sampai grogi-grogi gimana gitu ya karena hal-hal yang perlu disiapin itu sebenarnya cukup hal-hal yang simpel tetapi untuk meningkatkan percaya dirinya kita sebenarnya Untuk meningkatkan mata kita ee confidence-nya kita Sehingga ketika hari H kita tuh udah siap gitu Ya P

0:00
Nah yang kedua On The Day Of Interview jadi pada hari H-nya ya Nah pada hari H yang pertama pasti ya itu adalah penampilan Jangan bilang bahwa zaman sekarang ini penampilan enggak penting Bu yang penting ee skill gitu ya Yang penting itu kan ee pengalaman penampilan mah saya mau pakai jeans juga enggak apa-apa yang penting ee yang penting kan pengalaman saya bagus gitu ya Nah pernah dengar enggak sih first impression itu ya First impression itu sangat-sangat penting sebenarnya gitu Apakah ee dengan penampilan kita yang pantas yang rapi itu juga kita tuh menghargai itu perusahaan sebenarnya Gitu ya Dan usahakan untuk disesuaikan dengan apa yang memang ee perusahaan itu minta Saya tuh senang loh kalau misalnya ada yang nanya gitu ya Ada beberapa orang yang saya temuin ketika saya undang interview itu nanya Bu maaf ee atau misalnya nanyanya gini ee ee untuk pakaiannya saya harus pakai yang bagaimana ya Nah itu tuh cukup bikin ya kita-kita itu oh berarti dia ini memang niat banget gitu ya sampai nanya sampai seperti itu Kita beli beli info bahwa penampilannya tuh yang rapi yang bisnis gitu ya yang pakai kemeja dan sebagainya Jadi ee diikutin gitu Bukan berarti kalau kita ke- ee saya bilang kalau misalnya kita pakai kaos oblong sama jeans bolong gitu jelek enggak tapi lihat situasi dan tempatnya Gitu ya Usahakan ketika ee kita pak kita hadir ke sebuah interview ya kita pakai yang pantas kita pakai yang rapi gitu ya Enggak harus pakai putih hitam kan sempat dulu itu kan kalau anu pakai baju putih dan hitam Enggak enggak harus sebenarnya kita enggak terlalu ngelihat sampai harus pakai putih hitam kecuali memang diminta harus seperti itu Ee kalau cewek mungkin pakainya blues gitu ya pakai ee kemeja gitu kalau yang memang pria juga pakai kemeja pakai tanah bahan gitu Itu juga lebih enak untuk dilihat dan kita juga lebih pede Kalau penampilan kita bagus kan kita juga lebih lebih percaya diri ya Nah kemudian yang kedua kita persiapin nih barang-barangnya kita Persiapin barang-barang kita ya Kalau ee biasanya yang diminta itu kebanyakan itu adalah ee CV kemudian portofolio ee referensi kalau ada Referensi ini juga sangat membantu kalau misalnya ada ya Kalau misalnya Anda sudah pernah kerja di perusahaan lain terus dapat referensi cantumkanlah referensi itu Kenapa karena referensi itu menunjukkan bahwa Anda betul-betul kerja di situ ya bahwa ee enggak cuma sekedar ngomong di CV saya pernah kerja di situ Kalau misalnya ada preferensi it will be better sebenarnya Ijazah kemudian ada sertifikat-sertifikat gitu ya Nanti ini kan pada ikut ini banyak ikut bootcamp ya kalau saya lihat ya Nah nanti kalau dapat sertifikat bootcamp-nya itu bisa jadi salah satu ee dokumen pendukung sebenarnya untuk ee proses rekrutmen atau proses nyari kerja Cantumin tuh di ee sertifikatnya Selain di CV bawain juga copy-nya kalau bisa gitu Ya Terus project-project itu dimasukkan semua ke portofolio project-project yang pernah kita lakukan Mungkin kalau ee ini ngerjain ee nanti ada project dari magang atau mungkin ada project dari marketan atau apa masukin enggak apa-apa di portofolio Itu merupakan ee sebuah hal yang bisa dibilang itu cukup mendukung untuk kita bisa maju ke tahapan selanjutnya Oke Yang ketiga ee be on time ya be on time Kalau bisa hadirnya minimum 15 menit gitu ya sebelum jadwal interview Kalau bisa jangan telat-telat Diusahakan jangan telat-telat Eee ka karena apa sih kok kita kalau bisa jangan telat-telat gitu ya Seperti yang tadi saya bilang selain penampilan on time itu juga merupakan first impression sebenarnya untuk interviewer gitu ya Kalau misalnya datang interview yang seharusnya penting ketika dia nyari kerja aja sudah telat-telat enggak ada kabar gitu ya Nanti kalau misalnya sudah diterima ee dikasih deadline apa enggak telat-telat gitu nanti ee submit-nya Ya itu kelihatannya sepele loh kelihatannya hal yang oh enggak cuma telat sedikitlah 5 menit 10 menit gitu Gitu ya mungkin terlambat itu adalah hal yang cukup umum kalau di Indo ngaret gitu ya Tapi saya sarankan jangan terlambat Kalaupun misalnya telat info-lah kepada yang mengundang Anda Kasih tahu Bu maaf saya terlambat karena misalnya macet atau misalnya ada sesuatu hal yang memang enggak ee terpaksa bikin terlambat ya info Kasih tahulah telepon misalnya paling enggak ya
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Oke nah yang ketiga ketika kita ee during the interview atau ee saat kita lagi interview gitu ya Yang pertama itu kita tahu mengenai diri kita sendiri Jadi ee kita tahu nih pakai tadi saya bilang kan kita siapin back story kita kita pelajari dulu tentang perusahaan ee ketika kita belum di ter- belum mas- belum interview masih before gitu ya kita sudah tahu dulu sebenarnya minat kita itu di mana gitu ya Minat kita tuh sebenarnya apakah sesuai dengan apa yang sudah kita mau lamar karena apa kerjaan itu kan sesuatu yang jangka panjang ya Se ee kerja ketika kita bekerja itu kita berharap itu menjadi sesuatu yang ee cuma bukan cuma sesuatu yang kita jalanin 1-2 bulan kalau bisa jangka panjang Kalaupun kita nanti magang kita harapkan ketika kita selesai magang itu tuh kan bisa lanjut gitu ke depan Bisa mungkin bisa lanjut magangnya atau bisa diterima bahkan sampai full time diterima sebagai karyawan tetap gitu ya karena ada kejadian seperti itu juga gitu di Maxi gitu ya Nah jadi kita tuh tahu dulu diri kita sendiri itu minatnya bagaimana pengalaman kita itu gimana dan sebagainya Kenapa karena ee ketika kita interview salah satu pertanyaan yang akan ditanyain oleh eh interviewer ya ini rata-rata semua hampir semua yang saya tahu itu pasti nanya Tell me about yourself gitu ya Beritahu saya tentang Anda beritahu saya tentang eh ya tentang ee kamu gitu Jadi kalau misalnya kita tahu nih ee kita itu bagaimana orangnya kita kita punya kelebihan di mana kita punya kekurangan di mana bagaimana kita mengatasi stres bagaimana kita mengatasi ketika kita itu mendapatkan pressure Ya karena itu adalah bisa dibilang pertanyaan-pertanyaan yang umum kalau di emm interview Nah kalau kita aja kita enggak tahu nih ee gimana caranya kita ngatasin stresnya kita sendiri gitu atau gimana kalau misalnya kita dapat tekanan yang banyak itu kita tuh mampu enggak ngatasinnya Nah gimana caranya kita bisa jawab pertanyaan-pertanyaannya interview gitu ya Karena interview itu ngelihatnya itu bukan cuma apa yang ee disebut gitu sama ee in para interviewee-nya atau para yang ee kandidatnya gitu HR itu suka ngelihat dari sisi tersiratnya kadang-kadang gitu ya Jadi kita persiapkan diri benar-benar kita tahu apa yang menjadi ee diri kita tuh gimana sebenarnya Yang kedua jujurlah dan tidak berlebihan kalau bisa Ya eee jujurlah dan tidak berlebihan ini maksudnya kalau misalnya kita punya ee pencapaian gitu ya atau ditanya tentang pencapaian kita achievement kita gitu ya di di interview apa yang sudah kamu capai selama selama kamu kerja misalnya gitu Terus kita ngomongin hal-hal yang istilahnya itu tidak benar atau terlalu berlebih-lebihan gitu ya misalnya yang paling gampang misalnya contoh kalau digital marketing gitu ya Ee kit- ee apa namanya tuh ROI-nya itu sudah sampai berapa persen misalnya Padahal itu enggak benar gitu Ya padahal itu enggak benar Eee sebaiknya jangan sebaiknya kita tetap jujur kita tetap jawabnya itu apa adanya Kalau kita menekankan menekankan kita punya kelebihan menekankan apa yang sudah kita capai boleh dan harus ya kalau kita menekan achievement kita itu sangat-sangat boleh tapi jangan dilebih-lebihkan yang terlalu sampai setinggi-setinggi langit gitu Ya Oke yang ketiga kita bisa nunjukin nih interest sama passion kita Interest sama passion kita itu misalnya ee kita tuh tertariknya dalam bidang desain gitu ya Nah gimana caranya kita show interest salah satunya mungkin kita dengan ee saya itu sering ee ngikutin misalnya yang sekarang banyak ya ikut program-program ee bootcamp tentang desain UI UX dan sebagainya misalnya Gitu ya Kenapa karena saya memang ingin bisa hidup di ki dunia desain misalnya seperti itu Jadi kita bisa menunjukkan kepada interview bahwa memang kita itu sangat-sangat tertarik gitu dan sangat sangat memang inginnya itu bekerja di bidang itu Yang keempat ee kita harus bisa mendemonstrasikan ya knowledge dan experience kita Ini biasanya akan ditanyain itu sama kebanyakan ya kebanyakan itu oleh ee kalau kita sebutnya user gitu Jadi kalau misalnya kita di diinterview oleh pihak yang langsung akan eh berhubungan dengan kita nantinya atau dengan departemen yang berhubungan dengan kita Yang paling gampang gitu ya kalau di sini itu biasanya i- ada CTO-nya kita itu kalau nanya itu biasanya mengenai kalau tentang IT gitu ya tentang bahasa-bahasa bahasa pemrograman yang mungkin harus kita tahu gitu Sampai di mana pengetahuan kita fungsi-fungsinya bagaimana pengalaman-pengalaman yang sudah pernah kita pakai itu gimana dalam menggunakan bahasa-bahasa pemrograman itu Nah kita bisa jawab enggak Kita bisa kita bisa enggak ee menunjukkan bahwa kita itu punya kemampuan di situ bahwa kita itu juga memang eh punya pengalaman di situ gitu ya Misalnya eh tentang ee fungsi-fungsinya fungsi-fungsinya IT gitu Ya kita jawablah sesuai dengan apa yang kita punya gitu Makanya tadi saya bilang pelajari dulu di depan job description-nya Job description yang di depan itu itu pasti menunjukkan bahwa ee hal-hal yang harus kita kuasai atau paling enggak kita bersedia untuk menguasai gitu Dari situ kita punya nih bahannya untuk kita belajar untuk kita bisa tahu nih apa yang harus kita ketahui Dan kita sudah harus siap ketika kita itu interview gitu P
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Nah yang kelima untuk pertanyaan-pertanyaan yang sifatnya perilaku ee digunakan namanya tuh star method ya Jadi kalau misalnya perilaku itu ee behavioral interview biasanya kita sebutnya gitu ya Contohnya pertanyaan-pertanyaan yang bersifat perilaku itu adalah ee ceritakan ketika Anda ee melakukan kesalahan misalnya itu kan perilaku tuh Ya atau misalnya gini Bagaimana kalau misalnya ee Anda ketemu sama ee rekan kerja yang ee punya masalah dengan Anda gitu misalnya nanti ke depannya Gimana caranya mengatasi gitu Ya atau misalnya ee gimana caranya Anda mengatasi ee stres di tempat kerja Nah itu adalah ee pertanyaan-pertanyaan yang sebenarnya namanya itu sifatnya perilaku Perilakunya itu maksudnya gimana caranya kita menyikapi itu sebenarnya Perilaku behavior ya gimana caranya kita menyikapi sebuah situasi Itu namanya ee pertanyaan yang biasanya bersifat perilaku dan itu kemungkinan besar ya akan ditanyain gitu sama eh interviewer Nah star itu itu ee sebenarnya kepanjangan dari S-nya itu adalah situational Nah situational itu biasanya kita buat story-nya nih Ya kita buat sebuah story Contoh gitu ya Misalnya ee ee dulu ee ketika saya masih kuliah eh waktu ketika saya kuliah di di sini saya kan ikut organisasi Bu Nah di organisasi ini ada ada orang-orang yang seperti ini gitu misalnya Ya dan ee ketika itu saya mengalami masalah saya akhirnya bertengkar dan sebagainya gitu ya ee kemudian akhirnya hubungan kita itu membaik Dan bahkan lebih baik lagi daripada sebelumnya Misalnya seperti itu Jadi untuk pertanyaan-pertanyaan yang sifatnya perilaku kita usahakan membuat sebuah cerita gitu Sebuah cerita yang mulai dari awalnya gimana kejadian awalnya tuh gimana sampai hasilnya setelah kita melakukan sesuatu itu bagaimana gitu Nah kenapa sih kok eh kita gunakan ini karena sebenarnya pertanyaan-pertanyaan ini itu adalah untuk HR itu melihat problem solving-nya kita sebenarnya Caranya kita memecahkan sebuah masalah itu gimana gitu Ya Atau kalau misalnya nih ditanyain soal ee gimana kamu ee kalau misalnya misalnya marketing gitu ya marketing digital marketing kan biasanya digital marketing kadang-kadang ada target nih harus ee konversi berapa ROI-nya gimana gitu ya Nah itu juga termasuk salah satu pertanyaan yang sifatnya perilaku sebenarnya Jadi kita bisa juga ee membuat kalau misalnya kita sudah pernah kejadian gitu ya kita sudah punya kejadian kita bisa ceritakan pengalaman kita yang sebelumnya bahwa saya juga pernah Bu sebelumnya ee saya mendapatkan target seperti ini seperti ini seperti ini dan saya itu pada bagian ini tugas saya adalah misalnya untuk meningkatkan awareness brand awareness dan sebagainya saya eh harus mencapai ee target dari ee misalnya untuk Instagram gitu ya follower yang awalnya itu cuma under 200 gitu ya Saya dapat target harus meningkatkan menjadi 500 misalnya seperti itu Ya Nah di situ itu saya mengalami ee cukup banyak tekanan karena ee buat karena buat saya 200 ke 500 itu juga enggak gampang gitu ya Nah tetapi yang saya lakukan adalah bla bla bla bla bla begitu ya dan hasilnya apa hasilnya hasilnya ya ternyata saya bisa mencapai dan dengan saya melakukan ini gitu ya dengan saya mi- misalnya ee dengan saya melakukannya secara secara bertahap dengan step by step yang jelas dengan perencanaan yang jelas hasilnya itu tercapai dan saya ternyata ee tidak terlalu ee stres gitu misalnya ya Paham ya Oke Nah yang keenam yang terakhir ketika kita dalam proses interview ee ketika sudah selesai itu pasti yang namanya interview itu nanya tuh interviewer-nya Eee biasanya akan nanya ada pertanyaan enggak misalnya Ya Interview itu interviewer rata-rata akan nanya apakah ada pertanyaan gitu ya Nah ini saran saya usahakan tanya jangan tidak nanya gitu ya Tanya lah Kenapa tanya karena tanya itu sebenarnya adalah salah satu ee indikasi juga bahwa memang Anda itu tertarik gitu memang Anda memang berminat sekali untuk bisa bekerja di sini dan memang Anda ee punya passion gitu di sini seperti itu Jadi jangan bilang sudah enggak ada ee padahal Anda enggak tahu masih belum tahu apa-apa nih tentang perusahaannya tanyalah Tanyanya itu ee biasanya ya ini saya tahu ee langkah selanjutnya interview-nya gimana Bu Kan ini sudah tahap interview nah setelah ini tahapan selanjutnya bagaimana gitu misalnya Ya Atau yang biasanya juga suka di ee boleh ditanyain itu misalnya ee kalau menurut Ibu sendiri gitu ya budaya di perusahaan ini gimana sih gitu Itu sebenarnya ee kalau misalnya tanya budaya perusahaan gitu ya Kan bisa tahu nih hubungannya antara departemennya gimana apakah baik atau enggak Nah itu bisa kelihatan kadang-kadang di situ tergantung dari HR-nya jawab gitu ya Atau mungkin ee misalnya nanya yang simpel-simpel yang simpel-simpel nanya untuk ee nanti jam kerjanya bagaimana Bu Terus tanggung jawabnya untuk ee posisi ini itu bagaimana Nah itu juga bisa ditanyain ya Jadi usahakanlah bertanya jangan tidak nanya gitu ya
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Nah kemudian yang keempat ini ee stage terakhir biasanya ee after the interview gitu ya ee kita hubungi lagi rekruiter paling enggak kalau misalnya Anda diundang by WhatsApp gitu atau Anda ee kalau memungkinkan gitu ya atau diundang by email gitu ya Ini saya menemui sangat-sangat jarang yang melakukan ini mungkin ee semenjak saya jadi HR ini cuma 5% kali ya yang melakukan gitu ya Ee pelamar ini tuh menghubungi saya bilang ee "Terima kasih bah saya tadi sudah hadir interview-nya terima kasih banyak atas kesempatan yang diberikan. Saya berharap ee saya berharap dengan kualifikasi saya dan dengan eh pengalaman saya dan dengan ee passion saya saya bisa melanjutkan ke tahapan selanjutnya." gitu. Nah kita sebagai HR itu senang loh digituin senangnya itu kenapa karena kita juga merasa dihargai juga gitu ya HR itu merasa dihargai bahwa dia enggak buang-buang waktu gitu ya untuk interview gitu ya Dan ee memang kalau seperti itu biasanya orang itu minat gitu, minat. Benar-benar mereka tertarik untuk bekerja di perusahaan ini gitu. Dan yang kedua kalau misalnya diberikan assignment kebanyakan sekarang interview ee proses rekrutmen itu rata-rata ada assignment, entah itu tes, entah itu personality test, entah itu technical test atau assignment-assignment lain yang ee mungkin ada gitu ya. Dan biasanya tuh diberikan deadline atau jangka waktu Nah usahakanlah untuk menyelesaikannya itu bukan usahakan, harus ya, saya saya bilangnya harus. Harus selesaikan assignment yang diberikan dengan tepat waktu atau kalau bisa sebelumnya. Gitu, kalau bisa misalnya diberikan waktu dua hari bisa selesai dalam satu hari, itu sangat jauh lebih baik ya, daripada kalau misalnya malah ada beberapa yang saya temuin itu ee ngilang gitu, enggak ada kabar gitu. Setelah dikasih assignment hilang gitu aja, di- di-contact ditanyain assignment-nya enggak dijawab gitu ya. Ya ya sudah kalau sudah seperti itu se ee HR akan menganggap bahwa ee memang dia enggak ada niat untuk melanjutkan seperti itu. Ya. Oke, ini beberapa common questions yang ada di interview. Saya enggak kasih banyak ya. Ee yang pertama, ini tell me about yourself atau eh ceritakan tentang Anda biasanya. Ini adalah pertanyaan yang biasa ditanyakan di awal. Rata-rata itu pasti ditanyakan di awal. Nah, cara jawabnya gimana sih? Ee kita jelasin nih kepada HR-nya atau kepada interviewer-nya gitu ya, tentang passion kita. Nah, tentang ee kenapa sih kok kita kepengin berkarier di bidang ini dan apa yang sudah kita lakukan gitu. Ee ee usahakan kalau ketika kita ke- kita ke- ketika kita menjawab pertanyaan-pertanyaan interview itu tuh selalu kembali ke job description atau kembali ke requirement yang diminta. Usahakan ya, bukan berarti enggak boleh gitu, bukan berarti boleh enggak boleh saya saya ngomong hobi saya ini boleh. Tetapi ee usahakan lebih banyak kembali ke job des atau kembali ke ya skill-skill yang diminta gitu ya. Fashion-nya berarti kan harus berhubungan dengan itu gitu. Jadi jelaskan apa yang menjadi fashion kita, meskipun misalnya gini ya. Ternyata pendidikan kita tuh enggak sesuai nih. Pendidikan kita itu ternyata enggak enggak sesuai dengan apa yang kita mau gitu. Enggak apa-apa tetap ee kita bisa jelaskan bahwa meskipun kemarin itu saya po ee saya ini kemarin eh misalnya saya ini berkuliah di bidang A gitu ya. Tetapi ketika saya kuliah saya ini mencoba untuk mempelajari hal-hal yang lain misalnya, dan ternyata saya sangat tertarik di bidang B, gitu, misalnya yang Anda lamar itu bidang B gitu. Nah, kemudian kita jelasin nih, kenapa yang bikin kita tertarik ke situ dan dan ee apa yang sudah kita lakukan gitu. Saya akhirnya karena saya tertarik gitu ya, saya masih tetap kuliah, kuliah saya masih tetap saya lanjutin, tapi saya mulai me- mempelajari dengan saya ee buka YouTube, saya nonton saya saya nonton YouTube gitu ya. Saya ikut bootcamp, saya ikut ini dan itu gitu untuk akhirnya saya bisa mencapai ini gitu. Ya. Dan kalau misalnya kita sudah pernah kerja jelaskanlah pencapaian-pencapaian yang pernah kita dapat kalau bisa. Pencapaian-pencapaian yang sudah pernah kita lakukan di bagian "Tell me about yourself" ini. Oke. Yang kedua, apa kelebihan dan kekurangan? Ini adalah sebuah pertanyaan yang eh bisa dibilang cukup sering juga ya ditanyain. Ya. Kalau kelebihan itu biasanya kita akan highlight kelebihan-kelebihan yang bisa menunjang pekerjaan kita. Jadi tetap disesuaikan sama pekerjaannya, gitu ya. Ee atau se ee yang menunjukkan bahwa kelebihan kita itu bisa menunjang pekerjaan yang akan kita lakukan, gitu. Kemudian untuk kekurangannya, pilih kelemahan yang bisa kita perbaiki gitu. Misalnya paling gam- ee misalnya, kalau saya gitu ya, ee saya itu orangnya pelupa. Gitu ya. Saya itu orangnya pelupa. Yang terjadi, saya eh pernah melupakan ee memasukkan data-data ee kandidat gitu misalnya. Nah, tetapi tetapi saya akhirnya ee saya menggunakan alat ini, gitu ya. Saya contoh saya menggunakan alat ini, di mana saya me- memasukkan semua data-datanya gitu ya. Saya me- memasukkan semua data-data di situ untuk mengingatkan saya, misalnya kayak gitu. Ya, jadi kita ee membalikkan kelemahan kita menjadi sebuah kelebihan, gitu. Kelemahan kita kan pelupa, tetapi, sekarang kalau lupa itu kita jadi lebih organize misalnya. Kita jadi lebih teratur orangnya. Jadi kita balik gitu jadi sebuah kelebihan. Oke. Nah, ini "Mengapa ee kamu ingin bekerja di sini?" Ini makanya salah satu tadi di awal saya bilang ee cek lah profil perusahaan ya. Di sini ee kalau misalnya kita bisa menjelaskan mengenai track record-nya, apa yang sudah dicapai oleh perusahaan dan kenapa itu sejalan dengan apa yang kita mau, ya. ee Jadi ee apa ya? Kayak belum punya tujuan gitu nanti ke depannya mau gimana? Apakah nanti ee kita akan terus bekerja di bidang ini atau enggak? Apakah nanti kita bisa berkembang enggak di bidang ini? Gitu, kan di perusahaan itu mau juga kita berkembang ya. Perusahaan itu kan maunya kita juga up-skilling, kita dapat pengetahuan baru, dapat eee dan akhirnya bisa meningkatkan karier nanti ke depannya. Tapi kalau kita enggak jelas, kita enggak tahu kita mau apa, ya ya mungkin perusahaannya juga mikir-mikir.

judul kursus: How Millennials and Gen Z Can Invest in a Better Future
nama institusi: Maxy Academy
chapter: Better Future and Impacting
lesson: Lets Invest in The Right Things!
transkripsi: 00:00 Teman-teman kenalin nama saya Hartadi Nurjono ya, saya founder dan juga owner dari perusahaan saya namanya PT Hawakom. Kita boleh bilang bergerak di bidang signage reklame. Namanya pabrikan ya, pabrik-pabrik reklame. Kita boleh bilang salah satu pemain yang dominan di kategori kita. Kalau anda ngelihat KFC, Ramayana, anda ngelihat Taco Bell, ada yang ngelihat Pizza Hut banyak, kita banyak bikin signage reklame buat mereka. Oke, hari ini saya akan bicara bagaimana How Gen Z can invest in better future. Dan saya mau keluar dengan satu pertanyaan buat teman-teman ya. Siapa yang mau kaya di tahun 2045? Kalau yang mau kaya tinggi-tinggi. Yang setengah kaya segini ya. Yang enggak mau kaya begini. Yang mau kaya, eh waduh luar biasa nih. Wih mantap ternyata saya suka di tempat ini karena orang-orangnya punya tujuan. Setuju ya teman-teman ya. Luar biasa nih. Ya punya tujuan. Terutama Vidi, Vidi tadi paling cepat ya ngangkatnya ya. Raihan malu-malu tapi akhirnya nyusul dari belakang kekayaannya. Oke. Punya keinginan dulu itu luar biasa. Nah, pertanyaan berikutnya adalah, sudahkah kita invest ya di tujuan kita. Ada orang cuman maunya aja, ada orang bahkan tidak memikirkan caranya, hanya orang yang cuman mau mimpinya saja. Ya, so hari ini saya mau ngajak invest in the right things. Berikutnya for better future and impacting. Next saya kasih. Oke. Saudara-saudara tahu enggak pada tahun 2045 Indonesia itu akan mendapatkan bonus demografi. Ya. Pernah ada yang dengar? Vidi pernah dengar enggak? Vidi pernah dengar? Hah? Vidi pernah dengar ya. Kalau enggak pernah dengar, saya jelasin. Ya, bonus demografi itu adalah di mana jumlah penduduk Indonesia 70%-nya itu ada di dalam usia produktif. Siapakah 70% ini? Yaitu Vidi, Raihan, Dio, termasuk Nana, Stefan, ini semua usia produktif itu. Engkau adalah generasi yang akan kaya nanti di tahun 45. Kalau Vidi, Raihan nanti kaya saya berharap Fahar tadi menjadi super kaya. Setuju enggak Vidi? Iya enggak? Mudah-mudahan saya jadi konglomerat yang suatu hari pernah berbicara di acara ini. Nah, kenapa bisa begitu? Karena Indonesia mengalami populasi yang besar. Dan usia produktifnya itu besar banget ya. Nah sisanya itu hanya orang-orang tua. Nah, Indonesia akan ngalamin itu. Itulah future Indonesia. Pertanyaannya adalah, apakah kalian akan mengambil bagian di bonus demografi ini atau anda akan menjadi beban dan cuman gigi jari aja. Oke. Nah, saya akan bagi eh, next ya. Nah, ini kurang lebih 74 juta ya, orang itu ya, kalau anda lihat di sini yang terbesarnya adalah generasi apa? Generasi Z. Oke. Generasi Z-nya banyak sekali. 27%. Generasi milenial 25%. X-nya 21. Nah, kalau anda ngelihat ini, saya itu ada di ujungnya X. Saya ada di awalnya milenial. Jadi generasi kamu, anak saya dan sepupu-sepupu-sepupu saya itu ada di generasi besar sini. Jadi Indonesia akan sangat berpotensi menciptakan orang-orang kaya baru sampai nanti tahun 2045. Oke. Ini potensinya. Nah, bonus demografi itu hanya terjadi sekali saja di dalam sebuah negara. Ya. Dan kebetulan Jepang sudah pernah sekali di tahun 80 nih teman-teman. Ya. Habis itu bergeser ke Cina, Cina di tahun 90-an. Nah, hari ini Indonesia itu lagi di teropong teman-teman semua. Karena Indonesia itu The next big things. The future in the world is Indonesia. 2045. Dari 2030 sampai 45 ini akan terjadi eskalasi naik terus. Ya. Jadi kita punya nanti konsumsi kita tinggi, ya eh, gaji kita mulai tinggi, ya, kita punya daya belanja tinggi, populasinya makin banyak. Ngerti ya? Gitu loh. Nah, kita akan gagal bila tingkat kelahiran belum dapat diturunkan dan edukasi kita semua, generasi bangsa kita berikutnya tidak memiliki kompetensi teman-teman. Ini akan gagal semua. Ini yang akan kita invest. Ini kenapa saya diundang dan membocorkan rahasia ini ke kalian semua. Nah, waktu saya sudah mengerti ini saya mempersiapkan termasuk perusahaan saya untuk bisa melayani, bahkan mengambil keuntungan opportunity dari bonus demografi ini. Ngerti ya? Nanti kita cerita bagaimana kita harus solid di dalam apa yang kita kerjakan.

judul kursus: How Millennials and Gen Z Can Invest in a Better Future
nama institusi: Maxy Academy
chapter: What Gen Z Needs?
lesson: What Gen Z Needs?
transkripsi: 00:00 Oke, tapi ada kabar buruknya teman-teman. Kabar buruknya adalah total pengangguran kita itu 8,7 juta jiwa, oke. Dan kabar buruknya 3,8 juta itu adalah generasi Z. Penganggurannya. Ya, jadi pengangguran itu bisa terjadi di generasi kamu loh teman-teman ya. Di generasi Nana ya, di Vidi di Raihan, di Dio, kalian bisa jadi pengangguran ya. Tapi kalian juga bisa menjadi orang yang sangat berguna. Ya. Bagaimana caranya ini akan kita ceritakan. Oke. Nah, dari riset 64% generasi Z itu pengin menjadi entrepreneur rata-rata ya, semuanya pengin kerja sendiri makanya kerjaan yang kalian paling suka adalah freelancer. Ngerti ya. Working hour-nya bebas, financial freedom. Betul ya? Rata-rata seperti itu. Nah, ini ada satu ya, eh, analisa kerjaan-kerjaan apa yang paling digemari di generasi milenial ini, di generasi Z ini. Satu marketing. Ya. Bagus enggak, Pak? Bagus, marketing kalau anda menguasai skill marketing boleh bilang anda ciri-ciri orang sukses juga karena segala sesuatunya itu anda harus memiliki eh, kemampuan untuk menjual ya. Yang kedua, komputer science. Boleh juga. Ya, karena ke depannya teknologi. Teknologi itu sangat penting yang tadinya cuman bikin kerja bisa satu sekarang jadi sepuluh dalam waktu yang bersamaan. Media bagus juga karena media ini grab banyak audience. Public relations sama ya. Transportasi anda sudah ngerti, Gojek, Grab semua. Finance. Finance ini banyak perubahan. Logistik mendukung semuanya. Human capital, journalism, health enggak pernah turun, enggak akan pernah mati. Tahun 2022, tahun 2045, jika anda mendukung perusahaan health health kita itu orang itu banyak yang semakin tua, banyak pendidikan, banyak kesehatan. Research, pharmaceutical, legal sama food. Nah, ini adalah rata-rata bisnis yang akan banyak berkembang tapi paling banyak tantangan juga. Oke. Kalau anda mau mengambil beberapa jenis bisnis ataupun industri anda boleh lihat salah satu dari sini. Oke. Nah, di sini marketing, transport, media, IT, public relations become top jobs. Oke. Ngerti ya? Nah, saya akan go to the next one. Oke. Nah, apa yang dicari teman-teman milenial atau teman-teman Gen X. Satu, salary. Kedua, career. Ketiga, suitable to interest. Apakah ini anda punya passion. Keempat, working hours. Apakah punya flexibility. Kelima, location. Jauh apa dekat. Ya. Selanjutnya apakah match dengan education saya. Dan paling terakhir environment. Ya. Ini apa yang kalian suka untuk menentukan sebuah pekerjaan dan future anda. Oke. Nah, ini juga nih, kalian sukanya paling banyak adalah work from home. Saya enggak ngerti kalian suka work from home ya. Suka ya. Saya enggak tahu generasi saya, saya enggak suka work from home ya. I hope your generation masih suka berangkat ke kantor. Menurut saya work from home boleh lah tapi jangan setiap hari. Saya pun sudah jadi owner, saya selalu pergi ke kantor saya, saya enggak mau work from home. Karena menurut saya jadi malas rasanya ya. Gitu kita tidak dandan, kita tidak prepare diri kita. So I think kamu mesti bisa balance. Oke. Next-nya saya punya slide adalah nah, Pak Menteri kita, Pak Menteri kita ini, eh, namanya Pak Muhadjir Effendy. Dia ini sudah mengantisipasi. Pemerintah sudah mengantisipasi. Dia bilang melimpahnya SDM yang produktif tidak akan bisa produktif apabila tidak ada lapangan pekerjaan yang sesuai dengan keterampilan bidang yang dikuasai. Ngerti ya? Maka daripada itu, pemerintah juga mempersiapkan berbagai macam lapangan pekerjaan, buka investasi dari luar negeri maupun dalam negeri. Jadi kalau hari ini kita itu banyak dimasukin oleh perusahaan investasi asing, sebetulnya buat kita-kita Gen Z harus cepat masuk adaptasi ke perusahaan mereka. Supaya anda melakukan transfer teknologi. Ngerti ya? Saya cerita sedikit kisah, langsung kisah ya. Kamu tahu enggak tahun 80-an, tekstil, tekstil di Indonesia, industrinya itu one of the best textile di dunia. Bahkan Cina pun jelek, Cina pun jelek ya. Cina enggak punya keterampilan memproduksi tekstil Indonesia terbaik. Kamu tahu enggak apa yang dilakukan mereka? Ini konon katanya adalah, Pemerintah Cina memberikan insentif. Membuka lapangan untuk bikin pabrik di Cina dengan gratis, teman-teman. Dan kamu tahu apa yang terjadi? Eh, pabrik-pabrik Indonesia dari Bandung itu banyak buka pabrik di Cina. Dan dikasih tanahnya gratis dia bangun. Kurang lebih saya dengar ceritanya waktu itu ada 11, 11 pabrik kurang lebih 11 pabrik, di Indonesia pindah ke sono. Dan akhirnya mempekerjakan pekerja lokal. Kamu tahu berapa tahun kemudian? 5, 6, 7, 8 tahun kemudian. Pemerintah Cina bikin satu BUMN ya yang besar sekali untuk bidang tekstil. Tahu enggak diapain? Pekerja-pekerjanya itu sudah transfer teknologi dari eh, dari manajemen tekstil Indonesia diserap BUMN-nya dan dibangun satu pabrik yang besar. Sampai hari ini akhirnya berubah petanya adalah Cina itu mampu memproduksi tekstil dengan sangat cepat, masif dan kualitas yang bagus. Lihat ya bagaimana ahli teknologi ini mempengaruhi sumber daya yang ada di satu negara. Oke. Nah ini tantangan kalian semua, tantangan kita bersama, bangsa kita harus memiliki kompetensi.

judul kursus: How Millennials and Gen Z Can Invest in a Better Future
nama institusi: Maxy Academy
chapter: The Golden Opportunity Invest for Future Impact
lesson: The Golden Opportunity Invest for Future Impact
transkripsi: 00:00 Nah, pertanyaan yang paling penting sekarang, anda sudah saya kasih lihat what will happen in the future, setuju ya? What will happen in the future kamu sudah ada ya, dan harus aware, oke teman-teman? Hari ini, are you ready for the golden opportunity? Ya, are you ready? Ya. Jangan anda ngelihat nanti kalau sudah tahun 345, anda sudah kelewatan. Indonesia tahun 45 itu sudah 100 tahun loh umurnya. Oke. Nah, sekarang saya mau bawa are you ready, invest for the future, yuk. Kita bawa. Ada 6 hal yang saya mau bagikan ilmunya. Oke, di tempat ini. Ya, 6 hal yang perlu diinvest to impact the future. Yang pertama, kerja keras. Oke. Semua orang setuju dong, kerja keras. Setuju ya? Nana setuju ya? Kerja keras. Oke. Kerja keras, apa sih, Pak, kerja keras? Paling basic nih. Dengan bekerja keras seseorang dapat meningkatkan kualitas hidup mereka untuk mencapai tujuan yang finansial, profesional, atau pribadi. Kerja keras, kerja keras ini ada investasinya ya, teman-teman. Investasinya apa? Mental, anda harus ngerti, mindset sama tenaga. Manifestasi dari kerja keras apa? Rajin. Ada kemauan yang tinggi, daya juang. Ngerti ya? Ini anda harus miliki anak-anak muda. Gigih, pantang menyerah, gemar belajar. Itu package-nya tuh, kerja keras tuh package-nya ini. Ngerti ya. Jadi kalau orang enggak punya kerajinan, enggak punya kemauan, enggak mau belajar, pantang, dia selalu menyerah. Ini anda harus transformasi dulu kemauan. Kamu tahu enggak dulu saya itu pernah jadi tukang cuci piring waktu di Australia, saya lulusan Australia, saya pernah jadi tukang cuci piring, saya juga ee, jadi helpers-nya koki. Tapi suatu hari saya bilang saya harus kembali ke Indonesia ya, memulai dari nol ya, cuman satu waktu saya balik Indonesia saya bilang saya harus sukses kembali ke kampung halaman saya karena Jakarta, saya orang Jakarta kebetulan. Saya kalau orang Jakarta balik ke Jakarta harus sukses di Jakarta. Apapun itu, whatever it takes, start with a dream. And that dream, saya transformasikan lewat kerja keras, saya kerja di perusahaan branding konsultan ya, sampai akhirnya mungkin rezeki Allah bawa saya satu hari menjadi owner and founder daripada perusahaan saya hari ini. Tapi kuncinya satu, kerja keras ya, saya enggak bicara tentang modal, kerja keras dulu. Bob Sadino punya punya satu tulisan ya, eh, jurnalis merekam, merekam Bob Sadino. Kisah sukses Bob Sadino karya karena kerja keras bukan warisan. Kerja keras itu sudah basic kalau anda mau menjadi orang kaya, orang sukses, oke. Next, bisa lihat gambar ini Nana ya, dan teman-teman ya. Kalau anda melihat gambar ini saya mau kasih lihat ya, inspirasi usaha jual pakaian, ini ada orang jualan pakaian keliling kampung ya, pakaian keliling kampung ya, dia salah satu contoh orang kerja keras loh teman-teman. Ya, enggak punya toko, dia kerja keras, betul ya Nana ya? Yang kedua ada penjahit lagi nih, ya. Enggak punya toko, kerja keras ya. Salah satu bentuk usaha kerja keras. Lihat ini. Tukang ojek, walaupun ojek pangkalan tetap pagi-pagi kerja keras. Setuju ya? Ini aja orang-orang yang enggak punya skill, apalagi kita banyak orang yang punya skill kalah kerja kerasnya dibanding mereka. Setuju ya? Contoh kerja keras paling dasar. Next, hal kedua yang harus anda punya atau diinvest adalah kerja cerdas. Ya, kerja cerdas. Kita semua milenial pada pernah dengar. Work hard and work smart, setuju ya? Apa sih, work smart? Bukan cuman motto loh. Tapi saya kasih kamu tahu ingredient-nya. Kerja cerdas adalah merupakan satu tingkat lebih tinggi daripada kerja keras. Ya, kerja cerdas tidak andalin fisik ya, tapi diandalkan apa? Diandalkan pikiran ya, untuk ngambil satu tindakan lebih efektif, ingat kata kuncinya, efektif. Ya. Kerja keras itu enggak efektif, cuman ngotot aja ya. Nah, hari ini kalau anda lihat semua mau menjadi zamannya digitalisasi ya. Kalau zaman dulu, orang kerja keras mesti nyatat semua. Catat, catat, catat. Hari ini berubah. Karena apa? Menjadi lebih efektif menjadi lebih smart. Investasinya apa kalau mau kerja cerdas? Ya, satu, anda harus bisa bangun sistem. Oke, kedua, anda harus tahu skala prioritas ya, ketiga, anda harus ngerti nentuin deadline kapan, keempat, fokus pada hasil juga, jangan yang penting bangun pagi proses gitu kan. Hasil juga anda mesti pikirin. Ya. Selanjutnya, perbaiki manajemen waktu ya, jangan mau sukses, enggak bisa manajemen waktu, enggak tahu kapan main, kapan mau investasi di networking, kapan mau belajar, kapan mau dengar inspirasi ya. Terus kerja keras harus apa? Harus pintar follow up. Pintar follow up ngerti ya? Kerja cerdas tuh apa? Anda harus pintar hire profesional. Kerja cerdas anda harus ngapain? Ngerangin aktivitas enggak penting. Ini semua, ini semua adalah contoh kerja cerdas. Ngerti enggak maksudnya ya? Jadi anda melakukan bukan lagi pakai otot, tapi sudah pakai kepintaran. Bisa ngerti ya? Saya kasih contoh. Oke. Yang pertama tadi anda semua sudah lihat, Pak tadi kerja keras banget, Pak. Betul enggak? Ojek pangkalan, wih, kerja keras banget, pagi-pagi udah bangun. Tapi ternyata ojek pangkalan kalah sama ojek online. Ngerti ya? Kalah apanya? Ojek online itu kerjanya juga sama-sama keras tapi ojek online tambah yang kedua, namanya kerja cer- cerdas. Cuman yang cerdas doang yang bisa jadi ojek online, setuju enggak Nana? Kalau dia enggak cerdas, betul enggak Nana? Dia akan stuck, pak, jadi ojek apa? Ojek pangkalan betul? Nah, akhirnya si ojek pangkalan marah-marah, tolong hapuskan Gojek, kan bisa begitu ya? Karena apa? Enggak mau kerja cerdas. Oke, ini salah satu contoh kerja cerdas, level nomor dua. Udah kerja keras kerja cerdas.
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transkripsi: 00:00 Level nomor tiga ya, saya kasih tahu level nomor tiga nih, tahu enggak level nomor tiga namanya kerja kreatif. Orang mau sukses, di saat satu Indonesia semua sudah kerja keras, ya. Eh, sorry. Di saat satu Indonesia malas bekerja, ya, berarti semuanya malas bekerja. Vidi tiba-tiba menjadi satu-satunya orang yang kerja keras. Iya kan? Berarti langsung keren dia. Di saat semua orang itu Indonesia sudah kerja keras, iya enggak? Alwan menjadi satu-satunya orang yang kerja cerdas. Beda tampilannya. Di saat semua orang kerja, orang Indonesia sudah kerja keras kerja cerdas, Raihan kerjanya kreatif, itulah level nomor dua. Ya, level nomor tiga. Kerja kreatif itu apa? Kerja kreatif adalah pekerjaan yang melibatkan menggunakan kreativiting. Thing outside the box, ngerti ya. Semua orang kalau ngomongin, Pak saya mau nawarin satu produk. Betul? Produknya gimana? Saya bawa produk, saya jualan. Betul? Begitu saya jualan saya berharap orang itu mau beli. Tahu enggak kerja kreatif ngelakuin gitu, waktu dia ngasih, kasih, kasih, kasih tahu produknya, dia juga ngasih layanan apa? Kasih kreativitas. Contoh, kamu pernah lihat enggak, kalau ada jual, orang jualan di tepi eh, lampu merah. Kadang-kadang jualan somay, betul? Somay biasa aja semua, tapi ada satu somay diwarnain warna pink, pernah lihat somay warna pink? Hah? Vidi pernah lihat somay warna pink ya Vidi ya? Abangnya pakai baju pink, betul? Iya enggak? Sepedanya diwarnain pink, betul? Iya enggak? Itu jadi berbeda, kerja kreatif. Akhirnya jadi viral, iya kan? Atau kerja kreatif adalah mencari masalah dan mencari solusi barunya seperti apa. Thing outside regularity, mencari sesuatu di luar apa? Yang kebiasaan. Nah anda menjadi jalur kreatif, oke? Ini anda bisa invest apa? Cari banyak buku-buku, nah, ilmu-ilmu ini anda tidak akan pernah ketemu di dalam universitas. Mungkin anda ketemunya di Maxy ya, Academy. Kenapa? Menghadirkan pembicara-pembicara outside the box makanya join Maxy Academy udah benar, oke? Ini seperti teknologi baru ya, media channel baru, saya kasih contoh, teman-teman. Pernah lihat ini ya, yang lagi viral oke? Oke? Tolong Pak TikTok ditutup. Siapa yang tahu? Ini adalah Tanah Abang, betul? Ya. Tanah Abang, betul? Ini contoh, semua orang ngeluh, yang kedua, lihat enggak? Saat yang lain ngeluh, mbak ini bikin apa? Bikin konten, pernah dengar enggak? Dia bikin konten, dia video streaming. Contoh kerja kreatif, ya. Yang lain ngeluh, "Pak tolong Pak ditutup." Tapi dia bikin konten, ngikutin perkembangan zaman, dia selangkah lebih maju dibanding yang konvensional karena mungkin anak muda, yang tadi ini mungkin orang tua ya, you see the difference. Berikutnya, pernah lihat enggak sekarang lagi berjamuran agensi yang menangani jasa live streaming, betul? Ini ngomong, contoh thing outside the box, creativiti. Yang lainnya masih ngedumel, dia sudah go to the next level. Nah, kamu lihat ini, sering lah ya pada belanja di sini. Tahu enggak, teman-teman, buat generasi saya, saya enggak pernah masuk ke beginian, tapi saya tidak nyangka ternyata ada pasarnya. Dokter Richard 40 miliar, betul? We never know, I think this is a crazy idea. Apa sih yang, tanggilnya? Barangnya sama kok, semua sama kok. Kok dia bisa grab the market? Karena dia kerja mungkin lebih cerdas daripada saya dan kita semua, betul enggak? Iya, nah. Nah, akhirnya ini Pak Teten Masduki, ya, memberikan statement dia bingung, pasar Tanah Abang tergerus lapak online, betul enggak? Kenapa bisa tergerus? Karena ada orang yang kerja lebih kreatif, bukan hanya keras, bukan hanya apa? Cerdas, tapi krea- kreatif. Oke. Investasi keempat, tahu enggak apa? Kerja ber- beda. Kalau semua orang sudah kerja keras, semua orang sudah kerja cerdas, semua orang sudah kerja kreatif, ya, ada satu orang namanya Vidi, kerja berbeda, wah, ini yang a game changer. Apa investasinya? Yuk. Kerja berbeda itu mengandalkan keunikan, ya, keunikan kita loh ya, yang tidak dimiliki oleh orang lain, bisa ngerti ya? Pak, saya Raihan, saya Aiwand, saya Vidi. Saya tangan dua, ya, hidung satu, kaki dua. Saya enggak ada bedanya sama Raihan sama Aiwand, betul enggak? Bagaimana? Setiap kita diciptakan berbeda. Cari perbedaanmu, apa yang kamu punya dan itu unique selling point kamu, bisa ngerti? Jadi kerja yang berbeda, hari ini masih muda, cari yang berbeda dalam hidupmu. Cari yang berbeda dari talenta kamu ya, investasikan menjadi unik dan spesial. Kamu tahu enggak anak saya itu, usianya itu 15 tahun ya, hari ini dia tuh udah jualan handphone ke mana-mana. Omsetnya udah jutaan rupiah, 15 tahun loh. Tahu enggak kenapa, teman-teman? Karena saya mengerti level empat ini. Saya cari keunikan anak saya. Kamu tahu enggak? Anak saya itu, kalau dia di sekolahan, di sekolah dia, let's say, ada 30 orang murid, oke? 30 orang murid belajar hal yang sama, betul ya? Matematika, iya kan? IPA, IPS lah. Tapi kalau saya sadar begitu dia belajar bersama berarti skill-nya semua sama enggak? Semua sama. Saya harus cari uniknya dia apa? Ternyata saya tes, dia basket enggak suka, dia main musik enggak suka. Saya ketemu ternyata nih anak demen gadget, teman-teman. Begitu demen gadget, saya tes lagi, ini orang, saya suruh jual beli perdagangan. Apa yang terjadi tahu enggak? Ternyata ini orang deman sekali berdagang. Contoh-contohnya saya dukung terus dan kompetensinya keluar, teman-teman. Kamu tahu karena kita harus mencari perbedaan kita, unik kita apa? Contoh, market size kita, kapasitas kita menjadi unik, kompetensi kita menjadi berbeda. Nah, saya akan kasih contoh, gambar ini. Oke, ini gambar apa? Tukang jahit keliling, betul? Kamu lihat ada berapa banyak. Ya. Banyak ya. Betul? Banyak ya. Kalau udah kayak begini, coba, mana yang kamu pilih? Hah? Sama semua kok ya, bingung. Nah, ini kerja begini loh. Nah, pernah, pernah dapat gambar ini enggak? Tahu Gimbal. Oke. Tahu Gimbal, yang mana yang anda mau coba? Hah? Coba. Anda kalau ketemu ini semua jalan yang sama, di gang yang sama loh. Beda lain cerita kalau ada bakso-baksanya enggak. Ini tahu gimbal Pak Edi, ada yang ngomong Pak Edi, ada yang ngomong Haji Edi, ada Pak Edi lagi, betul enggak? Ada namanya Pak Edi Asli, ada Edy sama Edi. Hayo, mana points of difference-nya? Benar enggak? Bisa ngerti ya? Membingungkan? Nah, yang pertama tadi kerja keras ya, ojol sama pangkalan. Ternyata kerja keras enggak cukup, kerjanya apa? Kerja smart, kerja smart enggak cukup karena apa? Semuanya sama apa, apa beda? Semuanya sama, enggak ada perbedaan. Ya, susah enggak? Susah. Karena mesti naik satu level, kerja kreatifnya belum. Nah, pasar Tanah Abang, betul? Semuanya sama, bingung. Saya kasih contoh, oke. Saya kasih contoh nyata ya, dari, beda kasus ya. Ini perusahaan saya, saya kasih contoh buktinya. Kamu lihat sebelah kiri adalah toko reklame, Sumedang Jawa Barat, oke. Dan sebelah kanan adalah perusahaan saya yang saya dirikan, namanya Hawakom Mediarta, ya. Kalau kamu lihat, saya bangun perusahaan ini menggunakan prinsip sampai level empat, sampai level lima, level enam, saya ceritain. Apa levelnya ini berbeda adalah kalau anda lihat kerjaannya mungkin sama, bikin neon box, letter box, betul ya? Tapi kita menguasai KFC satu Indonesia loh, teman-teman. Satu Indonesia. Ya, Ramayana satu Indonesia loh, teman-teman, A&W satu Indonesia. Kok dia kagak satu Indonesia? Kok berbeda? Ya, perbedaannya apa? Nanti saya bongkar, perbedaannya adalah kapasitas kita, servis kita, nah, entar saya kasih contoh ya. Nah, di kita selalu punya perbedaan. Bos marah ya, telepon Hawakom. Message-nya simpel, tapi kamu tahu apa yang saya sedang ceritakan, kalau kamu sama Hawakom, kamu enggak akan dimarahin Bos, karena Bos akan senang, paham ya? Itu perbedaan. Ya. Saya skip lagi biar cepat. Nah, ini project-project kita, kalau anda lihat ya. Building signage ya, kita ini di Pizza Hut, ini di DPR, ini di J.CO, dan banyak lagi nanti kalau anda bisa lihat. Ya, di Instagram kita Hawakom. Tapi apa yang membuat berbeda? Ya, kita bikin perbedaan itu menjadi nyata, sehingga kita enggak seperti ojol yang dipampang di pinggir jalan sama semua, oke.
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transkripsi: 00:00 Nah, ini investasi kelima. Oke. Perbedaannya di sini. Karena anda kerja memberi nilai tambah. Oke. Investasi di nilai tambah. Anda ngasih nilai tambah enggak? Kalau enggak kasih nilai tambah, ya anda menjadi seperti yang lain. Oke. Apa itu, Pak? Satu. Kerja memberi nilai tambah adalah aktivitas yang diperlukan untuk menjalankan operasi bisnis hingga memberikan value. Nah, investasinya ini. Kamu harus memberikan manfaat tambahan bukan manfaat utama saja. Ngerti ya, manfaat tambahan. Contoh. Kalau dulu saya kerja, saya selalu, selalu ngomong gini, pastikan orang bayar, seorang Fahar tadi itu, kemurahan. Bisa ngerti arti kemurahan? Jangan sampai orang merasa bayar gaji kamu itu kemahalan. Paham ya, bedanya? Kalau kemurahan itu bagus, nah, rata-rata dulu waktu saya kerja, saya itu kasih added value. Kalau Bos saya gaji saya 5 juta, saya akan berikan level kompetensi saya 7 juta. Berarti kerja lebih dong ya, anak-anak ya. Kerja lebih capek, betul enggak? Ya. Apa yang enggak disuruh Bos saya kerjakan, betul ya. Sehingga kalau saya bukan level manajer, saya ngasih, saya sudah kayak level manajer. Itu namanya nilai tambah. Ngerti ya, nilai tambah. Sehingga habis itu Bos saya bisa ngelihat dia kayaknya kemurahan. Yuk, kita upgrade dia. Nah, itu yang membuat kita tidak bisa tergantikan, teman-teman. Paham ya? Produk kita tidak bisa tergantikan, kompetensimu tidak bisa tergantikan. Nah, itu menjadi daya saing. Saya kasih contoh, anda lihat gambar ini semua? Anda lihat ya? Gambar ini semua. Nah, saya cerita, ini yang menjadi nilai tambah kalau anda dengan Hawakom. Contoh nyatanya. Nana kalau bisa lihat di sini, ini ada pasukan Sabol PP, betul? Pasukan Sabol PP ini sedang ngebongkar reklame. Nah, di Hawakom, kalau anda bersama Hawakom anda pasti aman, karena Hawakom sudah berkoordinasi dengan baik dan resmi dengan semua instansi terkait jika anda bersama dengan kami. Bukan hanya kami bisa membangunnya, tapi kita bisa menjaganya. Keren enggak anak-anak? Keren ya? Satu poin dapat. Bayaran sama loh, sama kompetitor lain. Yang kedua, kamu tahu enggak di Hawakom, kalau lihat gambar ini, ya. Kita memberikan jasa konsultasi bahkan desain gratis, survei gratis. Keren enggak, teman-teman? Enggak di-charge lagi, tuh nilai tambah. Ini ada yang berikutnya, lihat enggak ini gambar apa? Reklame rubuh, betul? Kamu tahu enggak, di Hawakom, itu seperti anda itu kalau bangun reklame sama kita seperti beli asuransi. Kami jamin reklame anda kokoh dan kalau sampai jatuh kita yang bakal ketemu polisi, kita yang beresin. Terbukti enggak? Terbukti. Jadi kalau anda ke tempat kita, itu mendapatkan added value namanya asuransi. Kan anda lihat yang ini enggak? Perjamuan makan. Kalau anda klien customer resmi kita loyal kita, ke mana-mana kita ajak makan, kalau lagi survei. Mantap enggak? Ini enggak ada di perjanjian loh. Kamu lihat ini enggak ada uang sama waktu. Kalau sama Hawakom anda enggak harus bayar kontan, anda boleh kita kasih pekerjaan selesai baru lunasin, keren enggak? Itu added value, teman-teman. Nah, kamu lihat nih, ada gambar gimana, kamu tahu enggak di Hawakom, anda mau survei mau dijemput, kalau anda customer loyal kita, anda kita jemput dengan bebas dan gratis, keren enggak? Keren. Nah, ada lihat gambar Indonesia ya, kamu lihat gambar Indonesia ini artinya apa? Di Hawakom bisa melayani sampai seluruh Indonesia. Nah, sementara yang kecil-kecil itu tidak bisa melayani satu Indonesia, di Hawakom tuh sudah punya banyak rekanan di seluruh Indonesia, makanya klien kita rata-rata klien yang mesti punya cabang satu Indonesia kayak KFC, Manulife, AIA. Begitu dia punya cabang seluruh Indonesia, dia tidak mungkin tidak bertemu dengan Hawakom. Dan dia tidak mungkin bisa lepas dari Hawakom karena kita cuman satu-satunya yang bisa menawarkan ini semua. Bisa ngerti, anak-anak ya? Oke. Next-nya. Nah, itulah memberi nilai tambah. Yang terakhir yang nomor enam, investasi di apa? Kerja dengan hikmat dan rahmat Tuhan. Nah, ini keren banget. Semuanya kamu boleh kerjakan sampai level lima, investasi memberi nilai tambah. Nah, tapi kalau orang suka sebetul, orang itu harus tangannya mujur, paham ya? Maka anda harus selalu-selalu beribadah, jangan lupa beribadah, oke? Suka beramal, oke? Suka berdoa, menjadi berkat. Kenapa? Kalau anda suatu hari sudah mungkin dewasa, anda akan merasa bahwa kita itu berhasil, banyak karena faktor luck, tolak enggak, keberuntungan. Nah, untuk beruntung, anda harus dekat dengan Yang Kuasa. Setuju enggak nih Nana, hah? Setuju ya. Nah, contoh, ada satu quote dari orang hebat. Tidak semua orang punya bisnis, sedikit orang punya hoki, tapi semua orang pasti punya rezeki. Ini penting, kalau saya itu pernah bikin bisnis lima, enam, tujuh kali loh Nana. Kamu tahu enggak? Yang gagal itu banyak. Tapi kalau rezeki kamu mau dibikin sukses sama Tuhan, cukup satu sampai dua aja sukses, enggak ada masalah. Artinya, enggak setiap kita akan sukses di setiap hal. Tapi pastinya, anda jangan takut ketemu kegagalan, belajar dari kegagalan. Ya. Yang kedua, almarhum BJ Habibie pernah ngomong, "Keberhasilan bukanlah milik orang pintar, keberhasilan adalah milik mereka yang senantiasa berusaha." Ngerti ya. Gimana kamu menemukan, kamu punya hoki, kamu punya keberuntungan. Jangan lupa usaha terus, usaha terus, usaha terus. Karena dengan usaha kamu akan ketemu mana yang menjadi rezeki kamu. Bob Sadino ngomong, "Jadi pengusaha bukan karena pintar, tapi.....beruntung!" Nah, jadi, saya akan nutup dengan satu kesimpulan ya. Nah, ingat enam hal yang perlu diinvestasikan, yang pertama kerja keras, kerja cerdas, kerja kreatif, kerja berbeda, kerja memberi nilai tambah, dan jangan lupa ingat berdoa selalu.
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transkripsi: 00:00 Teman-teman kenalin nama saya Hartadi Nurjono ya, saya founder dan juga owner dari perusahaan saya namanya PT Hawakom. Kita boleh bilang bergerak di bidang signage reklame. Namanya pabrikan ya, pabrik-pabrik reklame. Kita boleh bilang salah satu pemain yang dominan di kategori kita. Kalau anda ngelihat KFC, Ramayana, anda ngelihat Taco Bell, ada yang ngelihat Pizza Hut banyak, kita banyak bikin signage reklame buat mereka. Oke, hari ini saya akan bicara bagaimana How Gen Z can invest in better future. Dan saya mau keluar dengan satu pertanyaan buat teman-teman ya. Siapa yang mau kaya di tahun 2045? Kalau yang mau kaya tinggi-tinggi. Yang setengah kaya segini ya. Yang enggak mau kaya begini. Yang mau kaya, eh waduh luar biasa nih. Wih mantap ternyata saya suka di tempat ini karena orang-orangnya punya tujuan. Setuju ya teman-teman ya. Luar biasa nih. Ya punya tujuan. Terutama Vidi, Vidi tadi paling cepat ya ngangkatnya ya. Raihan malu-malu tapi akhirnya nyusul dari belakang kekayaannya. Oke. Punya keinginan dulu itu luar biasa. Nah, pertanyaan berikutnya adalah, sudahkah kita invest ya di tujuan kita. Ada orang cuman maunya aja, ada orang bahkan tidak memikirkan caranya, hanya orang yang cuman mau mimpinya saja. Ya, so hari ini saya mau ngajak invest in the right things. Berikutnya for better future and impacting. Next saya kasih. Oke. Saudara-saudara tahu enggak pada tahun 2045 Indonesia itu akan mendapatkan bonus demografi. Ya. Pernah ada yang dengar? Vidi pernah dengar enggak? Vidi pernah dengar? Hah? Vidi pernah dengar ya. Kalau enggak pernah dengar, saya jelasin. Ya, bonus demografi itu adalah di mana jumlah penduduk Indonesia 70%-nya itu ada di dalam usia produktif. Siapakah 70% ini? Yaitu Vidi, Raihan, Dio, termasuk Nana, Stefan, ini semua usia produktif itu. Engkau adalah generasi yang akan kaya nanti di tahun 45. Kalau Vidi, Raihan nanti kaya saya berharap Fahar tadi menjadi super kaya. Setuju enggak Vidi? Iya enggak? Mudah-mudahan saya jadi konglomerat yang suatu hari pernah berbicara di acara ini. Nah, kenapa bisa begitu? Karena Indonesia mengalami populasi yang besar. Dan usia produktifnya itu besar banget ya. Nah sisanya itu hanya orang-orang tua. Nah, Indonesia akan ngalamin itu. Itulah future Indonesia. Pertanyaannya adalah, apakah kalian akan mengambil bagian di bonus demografi ini atau anda akan menjadi beban dan cuman gigi jari aja. Oke. Nah, saya akan bagi eh, next ya. Nah, ini kurang lebih 74 juta ya, orang itu ya, kalau anda lihat di sini yang terbesarnya adalah generasi apa? Generasi Z. Oke. Generasi Z-nya banyak sekali. 27%. Generasi milenial 25%. X-nya 21. Nah, kalau anda ngelihat ini, saya itu ada di ujungnya X. Saya ada di awalnya milenial. Jadi generasi kamu, anak saya dan sepupu-sepupu-sepupu saya itu ada di generasi besar sini. Jadi Indonesia akan sangat berpotensi menciptakan orang-orang kaya baru sampai nanti tahun 2045. Oke. Ini potensinya. Nah, bonus demografi itu hanya terjadi sekali saja di dalam sebuah negara. Ya. Dan kebetulan Jepang sudah pernah sekali di tahun 80 nih teman-teman. Ya. Habis itu bergeser ke Cina, Cina di tahun 90-an. Nah, hari ini Indonesia itu lagi di teropong teman-teman semua. Karena Indonesia itu The next big things. The future in the world is Indonesia. 2045. Dari 2030 sampai 45 ini akan terjadi eskalasi naik terus. Ya. Jadi kita punya nanti konsumsi kita tinggi, ya eh, gaji kita mulai tinggi, ya, kita punya daya belanja tinggi, populasinya makin banyak. Ngerti ya? Gitu loh. Nah, kita akan gagal bila tingkat kelahiran belum dapat diturunkan dan edukasi kita semua, generasi bangsa kita berikutnya tidak memiliki kompetensi teman-teman. Ini akan gagal semua. Ini yang akan kita invest. Ini kenapa saya diundang dan membocorkan rahasia ini ke kalian semua. Nah, waktu saya sudah mengerti ini saya mempersiapkan termasuk perusahaan saya untuk bisa melayani, bahkan mengambil keuntungan opportunity dari bonus demografi ini. Ngerti ya? Nanti kita cerita bagaimana kita harus solid di dalam apa yang kita kerjakan.

00:00 Oke, tapi ada kabar buruknya teman-teman. Kabar buruknya adalah total pengangguran kita itu 8,7 juta jiwa, oke. Dan kabar buruknya 3,8 juta itu adalah generasi Z. Penganggurannya. Ya, jadi pengangguran itu bisa terjadi di generasi kamu loh teman-teman ya. Di generasi Nana ya, di Vidi di Raihan, di Dio, kalian bisa jadi pengangguran ya. Tapi kalian juga bisa menjadi orang yang sangat berguna. Ya. Bagaimana caranya ini akan kita ceritakan. Oke. Nah, dari riset 64% generasi Z itu pengin menjadi entrepreneur rata-rata ya, semuanya pengin kerja sendiri makanya kerjaan yang kalian paling suka adalah freelancer. Ngerti ya. Working hour-nya bebas, financial freedom. Betul ya? Rata-rata seperti itu. Nah, ini ada satu ya, eh, analisa kerjaan-kerjaan apa yang paling digemari di generasi milenial ini, di generasi Z ini. Satu marketing. Ya. Bagus enggak, Pak? Bagus, marketing kalau anda menguasai skill marketing boleh bilang anda ciri-ciri orang sukses juga karena segala sesuatunya itu anda harus memiliki eh, kemampuan untuk menjual ya. Yang kedua, komputer science. Boleh juga. Ya, karena ke depannya teknologi. Teknologi itu sangat penting yang tadinya cuman bikin kerja bisa satu sekarang jadi sepuluh dalam waktu yang bersamaan. Media bagus juga karena media ini grab banyak audience. Public relations sama ya. Transportasi anda sudah ngerti, Gojek, Grab semua. Finance. Finance ini banyak perubahan. Logistik mendukung semuanya. Human capital, journalism, health enggak pernah turun, enggak akan pernah mati. Tahun 2022, tahun 2045, jika anda mendukung perusahaan health health kita itu orang itu banyak yang semakin tua, banyak pendidikan, banyak kesehatan. Research, pharmaceutical, legal sama food. Nah, ini adalah rata-rata bisnis yang akan banyak berkembang tapi paling banyak tantangan juga. Oke. Kalau anda mau mengambil beberapa jenis bisnis ataupun industri anda boleh lihat salah satu dari sini. Oke. Nah, di sini marketing, transport, media, IT, public relations become top jobs. Oke. Ngerti ya? Nah, saya akan go to the next one. Oke. Nah, apa yang dicari teman-teman milenial atau teman-teman Gen X. Satu, salary. Kedua, career. Ketiga, suitable to interest. Apakah ini anda punya passion. Keempat, working hours. Apakah punya flexibility. Kelima, location. Jauh apa dekat. Ya. Selanjutnya apakah match dengan education saya. Dan paling terakhir environment. Ya. Ini apa yang kalian suka untuk menentukan sebuah pekerjaan dan future anda. Oke. Nah, ini juga nih, kalian sukanya paling banyak adalah work from home. Saya enggak ngerti kalian suka work from home ya. Suka ya. Saya enggak tahu generasi saya, saya enggak suka work from home ya. I hope your generation masih suka berangkat ke kantor. Menurut saya work from home boleh lah tapi jangan setiap hari. Saya pun sudah jadi owner, saya selalu pergi ke kantor saya, saya enggak mau work from home. Karena menurut saya jadi malas rasanya ya. Gitu kita tidak dandan, kita tidak prepare diri kita. So I think kamu mesti bisa balance. Oke. Next-nya saya punya slide adalah nah, Pak Menteri kita, Pak Menteri kita ini, eh, namanya Pak Muhadjir Effendy. Dia ini sudah mengantisipasi. Pemerintah sudah mengantisipasi. Dia bilang melimpahnya SDM yang produktif tidak akan bisa produktif apabila tidak ada lapangan pekerjaan yang sesuai dengan keterampilan bidang yang dikuasai. Ngerti ya? Maka daripada itu, pemerintah juga mempersiapkan berbagai macam lapangan pekerjaan, buka investasi dari luar negeri maupun dalam negeri. Jadi kalau hari ini kita itu banyak dimasukin oleh perusahaan investasi asing, sebetulnya buat kita-kita Gen Z harus cepat masuk adaptasi ke perusahaan mereka. Supaya anda melakukan transfer teknologi. Ngerti ya? Saya cerita sedikit kisah, langsung kisah ya. Kamu tahu enggak tahun 80-an, tekstil, tekstil di Indonesia, industrinya itu one of the best textile di dunia. Bahkan Cina pun jelek, Cina pun jelek ya. Cina enggak punya keterampilan memproduksi tekstil Indonesia terbaik. Kamu tahu enggak apa yang dilakukan mereka? Ini konon katanya adalah, Pemerintah Cina memberikan insentif. Membuka lapangan untuk bikin pabrik di Cina dengan gratis, teman-teman. Dan kamu tahu apa yang terjadi? Eh, pabrik-pabrik Indonesia dari Bandung itu banyak buka pabrik di Cina. Dan dikasih tanahnya gratis dia bangun. Kurang lebih saya dengar ceritanya waktu itu ada 11, 11 pabrik kurang lebih 11 pabrik, di Indonesia pindah ke sono. Dan akhirnya mempekerjakan pekerja lokal. Kamu tahu berapa tahun kemudian? 5, 6, 7, 8 tahun kemudian. Pemerintah Cina bikin satu BUMN ya yang besar sekali untuk bidang tekstil. Tahu enggak diapain? Pekerja-pekerjanya itu sudah transfer teknologi dari eh, dari manajemen tekstil Indonesia diserap BUMN-nya dan dibangun satu pabrik yang besar. Sampai hari ini akhirnya berubah petanya adalah Cina itu mampu memproduksi tekstil dengan sangat cepat, masif dan kualitas yang bagus. Lihat ya bagaimana ahli teknologi ini mempengaruhi sumber daya yang ada di satu negara. Oke. Nah ini tantangan kalian semua, tantangan kita bersama, bangsa kita harus memiliki kompetensi.


00:00 Nah, pertanyaan yang paling penting sekarang, anda sudah saya kasih lihat what will happen in the future, setuju ya? What will happen in the future kamu sudah ada ya, dan harus aware, oke teman-teman? Hari ini, are you ready for the golden opportunity? Ya, are you ready? Ya. Jangan anda ngelihat nanti kalau sudah tahun 345, anda sudah kelewatan. Indonesia tahun 45 itu sudah 100 tahun loh umurnya. Oke. Nah, sekarang saya mau bawa are you ready, invest for the future, yuk. Kita bawa. Ada 6 hal yang saya mau bagikan ilmunya. Oke, di tempat ini. Ya, 6 hal yang perlu diinvest to impact the future. Yang pertama, kerja keras. Oke. Semua orang setuju dong, kerja keras. Setuju ya? Nana setuju ya? Kerja keras. Oke. Kerja keras, apa sih, Pak, kerja keras? Paling basic nih. Dengan bekerja keras seseorang dapat meningkatkan kualitas hidup mereka untuk mencapai tujuan yang finansial, profesional, atau pribadi. Kerja keras, kerja keras ini ada investasinya ya, teman-teman. Investasinya apa? Mental, anda harus ngerti, mindset sama tenaga. Manifestasi dari kerja keras apa? Rajin. Ada kemauan yang tinggi, daya juang. Ngerti ya? Ini anda harus miliki anak-anak muda. Gigih, pantang menyerah, gemar belajar. Itu package-nya tuh, kerja keras tuh package-nya ini. Ngerti ya. Jadi kalau orang enggak punya kerajinan, enggak punya kemauan, enggak mau belajar, pantang, dia selalu menyerah. Ini anda harus transformasi dulu kemauan. Kamu tahu enggak dulu saya itu pernah jadi tukang cuci piring waktu di Australia, saya lulusan Australia, saya pernah jadi tukang cuci piring, saya juga ee, jadi helpers-nya koki. Tapi suatu hari saya bilang saya harus kembali ke Indonesia ya, memulai dari nol ya, cuman satu waktu saya balik Indonesia saya bilang saya harus sukses kembali ke kampung halaman saya karena Jakarta, saya orang Jakarta kebetulan. Saya kalau orang Jakarta balik ke Jakarta harus sukses di Jakarta. Apapun itu, whatever it takes, start with a dream. And that dream, saya transformasikan lewat kerja keras, saya kerja di perusahaan branding konsultan ya, sampai akhirnya mungkin rezeki Allah bawa saya satu hari menjadi owner and founder daripada perusahaan saya hari ini. Tapi kuncinya satu, kerja keras ya, saya enggak bicara tentang modal, kerja keras dulu. Bob Sadino punya punya satu tulisan ya, eh, jurnalis merekam, merekam Bob Sadino. Kisah sukses Bob Sadino karya karena kerja keras bukan warisan. Kerja keras itu sudah basic kalau anda mau menjadi orang kaya, orang sukses, oke. Next, bisa lihat gambar ini Nana ya, dan teman-teman ya. Kalau anda melihat gambar ini saya mau kasih lihat ya, inspirasi usaha jual pakaian, ini ada orang jualan pakaian keliling kampung ya, pakaian keliling kampung ya, dia salah satu contoh orang kerja keras loh teman-teman. Ya, enggak punya toko, dia kerja keras, betul ya Nana ya? Yang kedua ada penjahit lagi nih, ya. Enggak punya toko, kerja keras ya. Salah satu bentuk usaha kerja keras. Lihat ini. Tukang ojek, walaupun ojek pangkalan tetap pagi-pagi kerja keras. Setuju ya? Ini aja orang-orang yang enggak punya skill, apalagi kita banyak orang yang punya skill kalah kerja kerasnya dibanding mereka. Setuju ya? Contoh kerja keras paling dasar. Next, hal kedua yang harus anda punya atau diinvest adalah kerja cerdas. Ya, kerja cerdas. Kita semua milenial pada pernah dengar. Work hard and work smart, setuju ya? Apa sih, work smart? Bukan cuman motto loh. Tapi saya kasih kamu tahu ingredient-nya. Kerja cerdas adalah merupakan satu tingkat lebih tinggi daripada kerja keras. Ya, kerja cerdas tidak andalin fisik ya, tapi diandalkan apa? Diandalkan pikiran ya, untuk ngambil satu tindakan lebih efektif, ingat kata kuncinya, efektif. Ya. Kerja keras itu enggak efektif, cuman ngotot aja ya. Nah, hari ini kalau anda lihat semua mau menjadi zamannya digitalisasi ya. Kalau zaman dulu, orang kerja keras mesti nyatat semua. Catat, catat, catat. Hari ini berubah. Karena apa? Menjadi lebih efektif menjadi lebih smart. Investasinya apa kalau mau kerja cerdas? Ya, satu, anda harus bisa bangun sistem. Oke, kedua, anda harus tahu skala prioritas ya, ketiga, anda harus ngerti nentuin deadline kapan, keempat, fokus pada hasil juga, jangan yang penting bangun pagi proses gitu kan. Hasil juga anda mesti pikirin. Ya. Selanjutnya, perbaiki manajemen waktu ya, jangan mau sukses, enggak bisa manajemen waktu, enggak tahu kapan main, kapan mau investasi di networking, kapan mau belajar, kapan mau dengar inspirasi ya. Terus kerja keras harus apa? Harus pintar follow up. Pintar follow up ngerti ya? Kerja cerdas tuh apa? Anda harus pintar hire profesional. Kerja cerdas anda harus ngapain? Ngerangin aktivitas enggak penting. Ini semua, ini semua adalah contoh kerja cerdas. Ngerti enggak maksudnya ya? Jadi anda melakukan bukan lagi pakai otot, tapi sudah pakai kepintaran. Bisa ngerti ya? Saya kasih contoh. Oke. Yang pertama tadi anda semua sudah lihat, Pak tadi kerja keras banget, Pak. Betul enggak? Ojek pangkalan, wih, kerja keras banget, pagi-pagi udah bangun. Tapi ternyata ojek pangkalan kalah sama ojek online. Ngerti ya? Kalah apanya? Ojek online itu kerjanya juga sama-sama keras tapi ojek online tambah yang kedua, namanya kerja cer- cerdas. Cuman yang cerdas doang yang bisa jadi ojek online, setuju enggak Nana? Kalau dia enggak cerdas, betul enggak Nana? Dia akan stuck, pak, jadi ojek apa? Ojek pangkalan betul? Nah, akhirnya si ojek pangkalan marah-marah, tolong hapuskan Gojek, kan bisa begitu ya? Karena apa? Enggak mau kerja cerdas. Oke, ini salah satu contoh kerja cerdas, level nomor dua. Udah kerja keras kerja cerdas.

00:00 Level nomor tiga ya, saya kasih tahu level nomor tiga nih, tahu enggak level nomor tiga namanya kerja kreatif. Orang mau sukses, di saat satu Indonesia semua sudah kerja keras, ya. Eh, sorry. Di saat satu Indonesia malas bekerja, ya, berarti semuanya malas bekerja. Vidi tiba-tiba menjadi satu-satunya orang yang kerja keras. Iya kan? Berarti langsung keren dia. Di saat semua orang itu Indonesia sudah kerja keras, iya enggak? Alwan menjadi satu-satunya orang yang kerja cerdas. Beda tampilannya. Di saat semua orang kerja, orang Indonesia sudah kerja keras kerja cerdas, Raihan kerjanya kreatif, itulah level nomor dua. Ya, level nomor tiga. Kerja kreatif itu apa? Kerja kreatif adalah pekerjaan yang melibatkan menggunakan kreativiting. Thing outside the box, ngerti ya. Semua orang kalau ngomongin, Pak saya mau nawarin satu produk. Betul? Produknya gimana? Saya bawa produk, saya jualan. Betul? Begitu saya jualan saya berharap orang itu mau beli. Tahu enggak kerja kreatif ngelakuin gitu, waktu dia ngasih, kasih, kasih, kasih tahu produknya, dia juga ngasih layanan apa? Kasih kreativitas. Contoh, kamu pernah lihat enggak, kalau ada jual, orang jualan di tepi eh, lampu merah. Kadang-kadang jualan somay, betul? Somay biasa aja semua, tapi ada satu somay diwarnain warna pink, pernah lihat somay warna pink? Hah? Vidi pernah lihat somay warna pink ya Vidi ya? Abangnya pakai baju pink, betul? Iya enggak? Sepedanya diwarnain pink, betul? Iya enggak? Itu jadi berbeda, kerja kreatif. Akhirnya jadi viral, iya kan? Atau kerja kreatif adalah mencari masalah dan mencari solusi barunya seperti apa. Thing outside regularity, mencari sesuatu di luar apa? Yang kebiasaan. Nah anda menjadi jalur kreatif, oke? Ini anda bisa invest apa? Cari banyak buku-buku, nah, ilmu-ilmu ini anda tidak akan pernah ketemu di dalam universitas. Mungkin anda ketemunya di Maxy ya, Academy. Kenapa? Menghadirkan pembicara-pembicara outside the box makanya join Maxy Academy udah benar, oke? Ini seperti teknologi baru ya, media channel baru, saya kasih contoh, teman-teman. Pernah lihat ini ya, yang lagi viral oke? Oke? Tolong Pak TikTok ditutup. Siapa yang tahu? Ini adalah Tanah Abang, betul? Ya. Tanah Abang, betul? Ini contoh, semua orang ngeluh, yang kedua, lihat enggak? Saat yang lain ngeluh, mbak ini bikin apa? Bikin konten, pernah dengar enggak? Dia bikin konten, dia video streaming. Contoh kerja kreatif, ya. Yang lain ngeluh, "Pak tolong Pak ditutup." Tapi dia bikin konten, ngikutin perkembangan zaman, dia selangkah lebih maju dibanding yang konvensional karena mungkin anak muda, yang tadi ini mungkin orang tua ya, you see the difference. Berikutnya, pernah lihat enggak sekarang lagi berjamuran agensi yang menangani jasa live streaming, betul? Ini ngomong, contoh thing outside the box, creativiti. Yang lainnya masih ngedumel, dia sudah go to the next level. Nah, kamu lihat ini, sering lah ya pada belanja di sini. Tahu enggak, teman-teman, buat generasi saya, saya enggak pernah masuk ke beginian, tapi saya tidak nyangka ternyata ada pasarnya. Dokter Richard 40 miliar, betul? We never know, I think this is a crazy idea. Apa sih yang, tanggilnya? Barangnya sama kok, semua sama kok. Kok dia bisa grab the market? Karena dia kerja mungkin lebih cerdas daripada saya dan kita semua, betul enggak? Iya, nah. Nah, akhirnya ini Pak Teten Masduki, ya, memberikan statement dia bingung, pasar Tanah Abang tergerus lapak online, betul enggak? Kenapa bisa tergerus? Karena ada orang yang kerja lebih kreatif, bukan hanya keras, bukan hanya apa? Cerdas, tapi krea- kreatif. Oke. Investasi keempat, tahu enggak apa? Kerja ber- beda. Kalau semua orang sudah kerja keras, semua orang sudah kerja cerdas, semua orang sudah kerja kreatif, ya, ada satu orang namanya Vidi, kerja berbeda, wah, ini yang a game changer. Apa investasinya? Yuk. Kerja berbeda itu mengandalkan keunikan, ya, keunikan kita loh ya, yang tidak dimiliki oleh orang lain, bisa ngerti ya? Pak, saya Raihan, saya Aiwand, saya Vidi. Saya tangan dua, ya, hidung satu, kaki dua. Saya enggak ada bedanya sama Raihan sama Aiwand, betul enggak? Bagaimana? Setiap kita diciptakan berbeda. Cari perbedaanmu, apa yang kamu punya dan itu unique selling point kamu, bisa ngerti? Jadi kerja yang berbeda, hari ini masih muda, cari yang berbeda dalam hidupmu. Cari yang berbeda dari talenta kamu ya, investasikan menjadi unik dan spesial. Kamu tahu enggak anak saya itu, usianya itu 15 tahun ya, hari ini dia tuh udah jualan handphone ke mana-mana. Omsetnya udah jutaan rupiah, 15 tahun loh. Tahu enggak kenapa, teman-teman? Karena saya mengerti level empat ini. Saya cari keunikan anak saya. Kamu tahu enggak? Anak saya itu, kalau dia di sekolahan, di sekolah dia, let's say, ada 30 orang murid, oke? 30 orang murid belajar hal yang sama, betul ya? Matematika, iya kan? IPA, IPS lah. Tapi kalau saya sadar begitu dia belajar bersama berarti skill-nya semua sama enggak? Semua sama. Saya harus cari uniknya dia apa? Ternyata saya tes, dia basket enggak suka, dia main musik enggak suka. Saya ketemu ternyata nih anak demen gadget, teman-teman. Begitu demen gadget, saya tes lagi, ini orang, saya suruh jual beli perdagangan. Apa yang terjadi tahu enggak? Ternyata ini orang deman sekali berdagang. Contoh-contohnya saya dukung terus dan kompetensinya keluar, teman-teman. Kamu tahu karena kita harus mencari perbedaan kita, unik kita apa? Contoh, market size kita, kapasitas kita menjadi unik, kompetensi kita menjadi berbeda. Nah, saya akan kasih contoh, gambar ini. Oke, ini gambar apa? Tukang jahit keliling, betul? Kamu lihat ada berapa banyak. Ya. Banyak ya. Betul? Banyak ya. Kalau udah kayak begini, coba, mana yang kamu pilih? Hah? Sama semua kok ya, bingung. Nah, ini kerja begini loh. Nah, pernah, pernah dapat gambar ini enggak? Tahu Gimbal. Oke. Tahu Gimbal, yang mana yang anda mau coba? Hah? Coba. Anda kalau ketemu ini semua jalan yang sama, di gang yang sama loh. Beda lain cerita kalau ada bakso-baksanya enggak. Ini tahu gimbal Pak Edi, ada yang ngomong Pak Edi, ada yang ngomong Haji Edi, ada Pak Edi lagi, betul enggak? Ada namanya Pak Edi Asli, ada Edy sama Edi. Hayo, mana points of difference-nya? Benar enggak? Bisa ngerti ya? Membingungkan? Nah, yang pertama tadi kerja keras ya, ojol sama pangkalan. Ternyata kerja keras enggak cukup, kerjanya apa? Kerja smart, kerja smart enggak cukup karena apa? Semuanya sama apa, apa beda? Semuanya sama, enggak ada perbedaan. Ya, susah enggak? Susah. Karena mesti naik satu level, kerja kreatifnya belum. Nah, pasar Tanah Abang, betul? Semuanya sama, bingung. Saya kasih contoh, oke. Saya kasih contoh nyata ya, dari, beda kasus ya. Ini perusahaan saya, saya kasih contoh buktinya. Kamu lihat sebelah kiri adalah toko reklame, Sumedang Jawa Barat, oke. Dan sebelah kanan adalah perusahaan saya yang saya dirikan, namanya Hawakom Mediarta, ya. Kalau kamu lihat, saya bangun perusahaan ini menggunakan prinsip sampai level empat, sampai level lima, level enam, saya ceritain. Apa levelnya ini berbeda adalah kalau anda lihat kerjaannya mungkin sama, bikin neon box, letter box, betul ya? Tapi kita menguasai KFC satu Indonesia loh, teman-teman. Satu Indonesia. Ya, Ramayana satu Indonesia loh, teman-teman, A&W satu Indonesia. Kok dia kagak satu Indonesia? Kok berbeda? Ya, perbedaannya apa? Nanti saya bongkar, perbedaannya adalah kapasitas kita, servis kita, nah, entar saya kasih contoh ya. Nah, di kita selalu punya perbedaan. Bos marah ya, telepon Hawakom. Message-nya simpel, tapi kamu tahu apa yang saya sedang ceritakan, kalau kamu sama Hawakom, kamu enggak akan dimarahin Bos, karena Bos akan senang, paham ya? Itu perbedaan. Ya. Saya skip lagi biar cepat. Nah, ini project-project kita, kalau anda lihat ya. Building signage ya, kita ini di Pizza Hut, ini di DPR, ini di J.CO, dan banyak lagi nanti kalau anda bisa lihat. Ya, di Instagram kita Hawakom. Tapi apa yang membuat berbeda? Ya, kita bikin perbedaan itu menjadi nyata, sehingga kita enggak seperti ojol yang dipampang di pinggir jalan sama semua, oke.
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transkripsi: 00:12 Hai, selamat datang di kursus saya tentang Agile Fundamentals! Saya Hugo Messer, Saya seorang pengusaha dan saya telah bergerak di organisasi Agile, menyamakan persepsi dengan orang-orang yang bekerja dalam tim di dalam bidang kewirausahaan selama kurang lebih 10 tahun. Ketika saya memulai Agile hal pertama yang saya lakukan adalah mengadakan pelatihan Scrum Pada waktu itu, saya menyadari saya memiliki pelatih Scrum dari mitra Scrum Dia memiliki latar belakang IT dan saya menjalankan perusahaan IT Dari sana saya mendapat banyak wawasan tentang bagaimana cara memulai Agile. Sekarang selama beberapa tahun belakangan saya menjadi mengerti bahwa Scrum hanyalah sebuah awal mula dan Agile adalah sebuah gerakan yang dapat mengubah cara berpikir, bertindak, dan melakukan suatu pekerjaan serta jalan berpikir dalam lingkup organisasi, dalam skala perusahaan yang besar, juga perusahaan startup. Oleh karenanya dalam kursus ini, saya ingin membekali Anda dengan dasar-dasar yang diperlukan untuk memulai perjalanan Agile Hal ini dapat berguna untuk diri Anda, kehidupan Anda, juga mengubah cara Anda menjalani kehidupan atau keseharian dalam bekerja Hal ini dapat berguna untuk tim atau organisasi Anda Semua tergantung pada peran yang Anda miliki di organisasi Jika Anda seorang pemimpin saya juga memiliki kelas lain khusus untuk Agile Leadership dan pada saat yang sama saya juga berpikir bahwa Agile Fundamentals ini dapat menjadi titik awal yang bagus untuk Anda karena menjadi pemimpin membutuhkan waktu dan menurut saya setiap kita adalah pemimpin untuk benar-benar mengerti apa yang dimaksud dengan Agile dan pembeda terbesar antara kursus Scrum biasa dan Agile Fundamentals yang akan segera Anda saksikan adalah cara mengadopsi Agile dan bukan sekedar cara menggunakan Scrum Ia juga mengubah cara kita melihat organisasi, pekerjaan sehari-hari, mengorganisir diri, tim, dan organisasi Sehingga dalam kursus ini terdapat beberapa modul utama yang akan dipelajari Pertama kita akan memahami apa sebenarnya yang dimaksud dengan Agile Saya sudah memberi Anda gambaran singkatnya, tetapi masih banyak yang bisa Anda ketahui Kemudian kita juga mungkin akan melihat sebagian dari Anda bertanya-tanya mengapa kita membutuhkan Agile Jadi saya akan menjelaskannya kepada Anda Kita akan melihat perbedaan antara menjadi Agile yang merupakan mindset dan kebiasaan dengan melakukan Agile dimana salah satunya Scrum digunakan Saya akan menjelaskan kepada Anda perbedaan antara IT Agility yang merupakan paradigma dominan yang kita miliki saat ini di dalam komunitas Agile dan perusahaan Agile yang merupakan inti dari kelas pada kursus kali ini. Setelah itu kita akan melihat beberapa framework karena untuk memulai perjalanan Agile Anda, saya yakin Anda membutuhkan cara bagaimana saya memulai, bagaimana saya melakukan ini Kita akan mempelajari Scrum, Kanban, Lean Startup, dan beberapa framework lainnya yang mungkin menarik bagi Anda dan kita akan merangkumnya dengan roadmap tentang bagaimana cara memulai. Saya berharap dalam kursus ini Anda akan mendapatkan dasar-dasar pemahaman mengenai apa itu Agile dalam arti yang lebih luas dan juga ingin memberikan Anda gambaran instrumen dan titik mulai untuk perjalanan Agile Anda. Jadi tetap ikuti dan kita akan segera memulai.
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lesson: Quiz
transkripsi: 00:12 Ketika menjawab pertanyaan mengenai 'mengapa Agile?', Kita perlu melihat sejarah dan masa depan dari suatu organisasi. Jika Anda memiliki Windows atau sistem operasi lainnya di laptop ataupun komputer Anda, Anda dapat memperhatikan bahwa setiap beberapa pekan, bulan, atau bahkan tahun, terdapat pembaharuan pada sistem operasi. Sementara hingga saat ini cara manusia melakukan pengelolaan belum diperbarui secara mendasar hampir lebih dari 100 tahun. Sehingga ketika kita mulai mengelompokkan orang bersama-sama untuk membentuk suatu organisasi, Sebagai contoh dimana orang-orang berpindah-pindah, kemudian menjadi petani, lalu bekerja di pabrik industri, model pengelolaan utamanya adalah model pabrik. Frederick Winston Taylor yang mungkin sebelumnya pernah Anda dengar jika Anda pernah melakukan MBA ataupun kursus bisnis lainnya, mengelola segala sesuatunya dengan cara yang sangat terspesialisasi. Dimana ia mengatakan kami adalah lini pabrik industri dan kami membutuhkan orang-orang yang memiliki keahlian di bidang masing-masing atau bagian lini produksi, dan mereka harus menjadi se-efektif dan se-efisien yang mereka bisa agar bisa mencapai tujuan. Kemudian mereka harus memiliki keahlian yang semakin terspesialisasi dan memiliki supervisi. Kita butuh memeriksa pekerjaan setiap individu untuk memastikan bahwa setiap orang mencapai QoDA dan memberikan hasil sesuai kualitas. Saat ini banyak organisasi seperti perbankan, perusahaan asuransi, dan telekomunikasi yang memiliki tata kelola perusahaan yang serupa. Mereka meniru ide dimana ketika mereka memiliki seorang pekerja, orang tersebut harus dikelola secara berlebihan karena tanpa hal tersebut mereka merasa pekerja tidak dapat memperoleh hasil yang ingin dicapai, juga tidak dapat bergerak secara efektif dan efisien, terlebih bayaran yang diberikan menjadi di luar anggaran. Sebagai contoh hal ini juga yang dilakukan oleh McDonald's Tata pengelolaan yang mereka lakukan sangat efisien, Mereka memastikan bahwa kualitas yang mereka hasilkan selalu konsisten, sehingga dimanapun orang memesan Big Mac, ia akan mendapatkan kualitas yang sama, dan hal ini biasa terjadi pada perusahaan makanan siap saji yang memberikan jaminan pesan antar makanan secara cepat dan untuk mencapai itu semua, dibutuhkan penyeragaman dalam segala hal, agar dapat memastikan setiap prosedur dapat ditiru dari satu McDonald's ke McDonald's lainnya. Jika saat ini Anda bekerja di bank, perusahaan asuransi ataupun telekomunikasi, sebagian besar pekerjaan yang Anda lakukan menggunakan pikiran. Di dalam organisasi yang cara kerja utamanya menggunakan pikiran, terasa kurang tepat jika kita menganggap bahwa orang yang menghasilkan pemikiran membutuhkan orang lain yang memberitahu apa yang harus dilakukan, bagaimana cara melakukannya, serta seberapa cepat dan seperti apa standar kualitasnya. Model kerja McDonald's berpandangan bahwa kita mencoba memiliki pekerja dengan pendidikan rendah yang mau dibayar dengan bayaran kecil untuk menghasilkan hamburgers terbaik secara konsisten sebagaimana yang telah ditetapkan dalam prosedur operasi standar. dan hal itu sangatlah mungkin. Tetapi jika Anda menjalankan sebuah perbankan dan Anda ingin berinovasi, Anda ingin tetap menjadi yang terdepan, sedangkan perusahaan Startups akan mencoba bersaing dengan Anda, Anda membutuhkan cara berpikir lain, cara mengelola yang berbeda, dan hal yang Anda butuhkan adalah memberikan peluang dan memberdayakan orang-orang yang cerdas, dimana Anda mempekerjakan mereka karena kapasitas kemampuannya. Anda perlu memberikan mereka kebebasan untuk menggunakan kemampuan berpikir mereka hingga batas maksimal sehingga mereka dapat berinovasi dan memunculkan ide-ide yang lebih baik untuk jasa pelayanan Anda. Yaitu ide-ide yang lebih baik dalam cara mereka menyelesaikan pekerjaan dan cara bergerak dalam organisasi sebagai satu tim. Kita ingin mengubah model operasi dalam organisasi untuk melengkapi dan memberikan kebebasan bagi para penggagas ide. Tentu saja selain itu, Anda juga memiliki orang-orang yang merupakan eksekutor di perusahaan Anda, Mereka menjalankan tugas mereka dan hal itu juga baik untuk perusahaan, dimana terdapat keuntungan di dalamnya dan karenanya kita juga membutuhkan orang-orang seperti mereka. Tetapi saya yakin ada banyak orang di perusahaan Anda yang memiliki bakat dan kapasitas berpikir terpendam yang tidak tersalurkan saat bekerja di pabrik industri namun dapat mereka gunakan di dalam organisasi Anda. Jadi jika Anda termasuk orang-orang yang berada dalam kondisi demikian, pertanyaan untuk Anda adalah bagaimana cara kita membuat model sistem operasi baru dan bagaimana kita meyakinkan setiap orang di organisasi untuk menggunakan kapasitas kemampuan berpikirnya secara maksimal tanpa perlu pengawasan secara berlebihan sepanjang waktu? Inilah sebabnya kita membutuhkan Agile. Kita harus memastikan adanya perubahan dari model organisasi berbasis cara kerja pabrik menuju organisasi modern yang bergerak seperti Startups yang cepat, Agile membuat kita bergerak cepat dan memiliki orang-orang yang mampu mengambil tanggung jawab penuh dengan menggunakan kemampuan berpikir maksimum pada aktivitas apapun yang mereka atau Anda lakukan. dan saya rasa perubahan ini dapat terjadi dimulai dari Anda sendiri, dimana Anda tidak perlu menunggu orang lain untuk membantu Anda berubah, atau menjelaskan kepada Anda mengapa Anda perlu berubah. Sekali lagi saya menyampaikan, jika Anda berada di posisi ini dan saya menduga Anda tidak bekerja di lini produksi pabrik, inilah panggilan untuk Anda agar mulai memikirkan cara untuk berubah, cara untuk menerima model sistem operasi yang baru, dan bagaimana Anda memastikan bahwa energi Anda menyebarkan hal tersebut kepada orang lain.

00:11 Nah, alasan lain dari mengapa kita membutuhkan Agile adalah teori kisah ikan hiu. Di masa lalu ikan besar, sebagai contoh, Microsoft, IBM, General Electric atau Telkom atau OCBC dapat memakan ikan kecil, katakanlah ikan kecil tersebut ialah Startup yang baru akan memulai sesuatu. Mereka tumbuh dengan perlahan sedangkan ikan besar yang memiliki banyak uang atau modal, dapat begitu saja memakan ikan kecil. Saat ini dengan banyaknya perubahan yang terjadi secara cepat, lebih dari sebelumnya, ikan kecil mulai memakan ikan besar, hal ini tentunya sangat menarik. Contoh yang ada saat ini di Indonesia adalah Jago. Mereka memulai sejak dua tahun lalu (tahun 2020), dimana mereka belajar banyak hal melalui BTPN. Mereka memulai perjalanan baru dimana mereka pada dasarnya membeli bank yang tentu ada banyak uang dibaliknya dan mereka mulai mendirikan bank digital pertama di Indonesia. Mereka meluncurkan ini sudah sekitar satu tahun dan mereka mencoba memakan ikan yang lebih besar dengan cara berkolaborasi bersama perusahaan yang lebih besar yang dapat menambah ekosistem yang mereka coba ciptakan, sehingga mereka menjadi ikan kecil yang pertumbuhannya sangat pesat dan mulai memakan ikan besar. Hal yang sama juga terjadi pada Gojek. Gojek telah menjadi ikan yang sangat besar hanya dalam waktu 5-6 tahun dan mereka telah banyak memakan ikan kecil karena telah mengakuisisi banyak Startup selama beberapa tahun terakhir. Jadi inilah ikan kecil yang memakan ikan besar dengan sangat cepat dan kemudian tumbuh menjadi ikan besar. Banyak hal telah berubah, Segalanya bergerak dengan sangat cepat. Anda harus memastikan bahwa kita dapat mengikuti hal tersebut sebagai organisasi birokrasi yang lebih besar. Kita harus mampu mengikuti cepatnya laju perubahan. Kita harus memastikan bahwa kita tidak akan dimakan oleh ikan kecil. Tetapi jika saat ini adalah ikan kecil, kita juga perlu menyadari bahwa kita akan tumbuh dengan sangat cepat, apalagi jika banyak modal usaha yang masuk ke perusahaan kita, dimana kita memiliki banyak daya tarik, kita tumbuh pesat dan sebelum kita sadari dimana ada ikan besar, pasti ada ikan kecil di sekitar yang siap memakan kita. Jadi inilah yang terjadi, Perubahan yang sangat pesat dan ini sebabnya kita perlu menjadi lebih Agile.

00:11 Nah, alasan lain mengapa kita harus mampu mengikuti laju perubahan adalah, jika Anda mengamati grafik ini menunjukkan kecepatan inovasi yang benar-benar mengubah banyak hal dalam kehidupan manusia pada beberapa abad terakhir. Anda dapat melihat di sekitar tahun 1400-an, sebagai contoh mesin uap, saya tidak yakin apakah saya mengatakannya dengan benar, nah, kita memiliki eee eee mesin cetak. Mesin cetak muncul pada abad ke-14 dan ini merupakan penemuan besar, sebuah inovasi yang luar biasa, karena sebelumnya tidak ada yang namanya alat cetak. Orang-orang terbiasa menulis segala sesuatu dengan tangan, dan ini menyebabkan transfer pengetahuan jauh lebih sulit. Lalu muncul mesin cetak dan mereka dengan mudah mempercepat proses produksi dokumen yang dapat mentransfer pengetahuan. Namun jika Anda melihat kembali grafik, dibutuhkan waktu sekitar 200 atau 300 tahun, 200 tahun untuk mencapai inovasi besar berikutnya yang merupakan teleskop. artinya sebagai manusia kita membutuhkan 200 tahun untuk menyesuaikan diri terhadap perubahan dalam lanskap kehidupan kita, karena ketika muncul mesin cetak kita menyesuaikan diri untuk membaca buku, mentransfer pengetahuan, dan memasukkan pengetahuan ke dalam buku-buku tersebut. Setelah itu Anda bisa melihat bahwa segala sesuatunya mulai bergerak lebih cepat. Sekitar abad ke-19 kita memiliki mesin uap, dari sini tercipta kereta, kemudian ada juga mobil, meski begitu ada jarak puluhan tahun diantara kedua penemuan tersebut dan sebagaimana yang bisa Anda bayangkan, meski saya tidak mengalaminya langsung, jika mobil mulai diproduksi, ada banyak perubahan besar yang terjadi dalam kita menjalankan keseharian, karena tiba-tiba saja, kita tidak lagi memerlukan kuda, kita dapat menggunakan mobil untuk pergi dari tempat A menuju tempat B. Hal ini sungguh berdampak besar. Setelah itu otak kita memerlukan waktu untuk menyesuaikan diri terhadap perubahan. Orang lain dapat memanfaatkan teknologi mesin uap atau mobil tersebut dan mencoba menciptakan hal lain yang berhubungan dengannya untuk memberikan fasilitas seperti stasiun kereta atau tempat berbelanja di sekitar stasiun. Kita memiliki waktu untuk itu semua. Tetapi jika Anda mengamati grafiknya dengan cermat, Anda akan melihat adanya kecepatan perubahan dan kecepatan pengenalan inovasi baru meningkat secara signifikan sehingga otak kita tidak memiliki waktu yang cukup untuk mengikuti itu semua. Saat ini kita bicara tentang Airbnb, transportasi yang berubah, tentang blockchain atau Bitcoin yang mencoba mengubah cara kita menangani uang dan semua sistem pembayaran yang kita miliki di ponsel kita, dan bagaimana kita menangani ponsel yang berada di saku kita sepanjang waktu. Buat saya secara pribadi, hal ini adalah gangguan, meski di satu sisi tentu ini baik, namun di waktu yang bersamaan saya merasa terusik karena hal tersebut selalu ada bersama saya dan saya cukup terikat dengannya. Banyak hal baru yang terus berdatangan, dari mulai PC hingga ponsel, juga semua aplikasi yang berada di dalamnya yang seringkali membuat kita kesulitan memahami apa yang harus kita lakukan dengannya. Namun perubahan ini terus saja datang, dan kebanyakan orang tidak mampu mengerti dan itu tidak masalah. Hal yang datang berikutnya, dimana kita harus menyesuaikan diri dengan gerakan besar selanjutnya serta apa yang bisa kita lakukan terhadapnya. Sebagai contoh, blockchain telah ada cukup lama dan saat ini ini berkembang semakin cepat. Pertanyaannya adalah jika saat ini Anda bekerja di bank, apa artinya bagi Anda? Saya yakin Anda telah cukup sering memikirkan hal ini. Tapi apakah Anda sudah mengambil tindakan nyata? Setelah blockchain dan bitcoin apa selanjutnya? Ada juga NFT. Sudahkah Anda mengamati dan mencermati artinya bagi kita? Apakah NFT akan mengubah fungsi bank atau hanya berpengaruh pada dealer yang menggunakan atau mungkin hanya untuk memudahkan transaksi online saja? Kita belum tahu. Tapi sebelum kita memahami tentang NFT ini, sudah ada hal baru lain lagi yang bermunculan sedangkan kita masih belum juga sempat melihatnya. Jadi tantangan yang kita miliki saat ini adalah, jika kita bergerak lambat, kita tidak dapat mengikuti perkembangan inovasi baru yang datang, dimana inovasi-inovasi tersebut akan dengan cepat ditangkap oleh Startup, atau oleh orang lain di dalam Big Dinosour yang saling bersaing, dan hal itu tentu dapat mengganggu Anda. Oleh karenanya Anda harus selalu siap dan waspada, dan karena alasan ini pula kita perlu untuk menjadi lebih Agile terutama di organisasi yang lebih besar. Kita membutuhkan orang-orang bersikap terbuka terhadap hal-hal baru yang datang, dan apa yang bisa kita lakukan dengannya. Kita membutuhkan lebih banyak perompak, pengusaha, sehingga kita dapat menciptakan suatu ekosistem baru dalam perusahaan kita. Ini juga menjelaskan bahwa kita perlu membuat tipe organisasi yang berbeda, berbeda dari cara berpikir dan juga mengeksekusi, untuk memastikan bahwa kita tidak kalah oleh teknologi yang menawarkan begitu banyak peluang.

00:12 Untuk menambahkan beberapa data pada pertanyaan mengapa harus Agile, Saya ingin menunjukkan pada Anda penelitian dari VersionOne yang mereka lakukan setiap tahun dalam laporan State of Agile. Mereka telah melakukan ini selama lebih dari puluhan tahun, dimana setiap tahunnya mereka memiliki ribuan perusahaan yang mereka teliti atau wawancarai dengan memberikan survei untuk menghasilkan riset. Salah satu elemen dalam riset adalah alasan untuk mengadopsi agile. Mereka bertanya pada beberapa perusahaan yang telah mengadopsi agile mengenai apa yang menjadi alasan utama bagi mereka melakukannya. Pertama, sebanyak 69% atau 70% menjawab hal yang paling penting adalah mereka ingin mempercepat product delivery. mereka ingin memiliki waktu yang lebih cepat untuk memasarkan dan mengirimkan produknya lebih cepat. Alasan Agile dapat memberikan hal ini karena dalam Agile kami memulai pekerjaan dengan iterasi. Dalam setiap iterasi, tim harus menyampaikan sesuatu seperti produk yang dapat dikirim, sehingga ada satu versi produk yang sudah disempurnakan yang bisa dikirimkan ke pengguna, dan pengguna juga dapat memberikan feedback yang kemudian mengarah kepada alasan kedua, yaitu kemampuan untuk menyesuaikan produk terhadap feedback yang diberikan, serta beradaptasi terhadap perubahan yang sedang terjadi saat tim bekerja dalam iterasi ketika sesuatu berubah di pasar atau pengguna memberikan feedback-nya, mereka dapat mengubah arah atau menyesuaikan pada iterasi berikutnya. Sehingga inilah yang membuat proses menjadi lebih agile. Jadi selain meningkatkan kecepatan untuk memasarkan, Mereka juga menyebutkan bahwa kita dapat berubah lebih cepat, dan yang ketiga adalah produktivitas. Dimana mereka menginginkan tim menjadi lebih produktif. Alasan tim agile menjadi lebih produktif adalah karena mereka memiliki pendekatan iterasi seperti ini. Sehingga pada setiap siklus, yang biasanya pekanan seperti 2, 3, 4 pekan, mereka memiliki retrospektif di akhirnya. Dengan proses ini mereka melihat kembali apa yang telah dicapai sebagai tim, hasil apa yang telah berhasil dibuat, dan bagaimana kita bisa menjadi lebih baik pada iterasi selanjutnya dengan melihat setiap 2 minggu ke belakang. Tim memiliki kesempatan untuk meningkatkan kolaborasi, komunikasi, kecepatan, dan menjadi lebih baik dengan apa yang mereka lakukan pada setiap iterasi. Inilah yang dinamakan produktivitas. Maka urutan tiga teratas dari hasil observasi ini adalah agile untuk meningkatkan kecepatan dari pengiriman produk ke pasar, untuk memastikan selagi kita melakukannya kita tetap berpikiran terbuka dan flexible sehingga kita dapat menyesuaikan dengan perubahan yang diperlukan untuk memberikan value kepada para pengguna, dan yang ketiga adalah untuk meningkatkan produktivitas. Tentu saja selain ini, masih ada banyak alasan yang kebanyakan terkait dengan product delivery. Jadi inilah manajemen produk atau project yang melakukan agile, dan masih ada lebih banyak lagi alasan mengapa kita harus agile, yang akan saya beritahu lebih lanjut pada video berikutnya.

00:12 Jadi untuk menyimpulkan alasan mengapa kita membutuhkan agile, Saya membuat rangkuman pendek dan slide ini. Jadi pertama-tama kita memerlukan cara yang baru dalam bekerja. Betul kita sudah memulai ke arah sana, Kita berangkat dari sistem pabrikasi ke arah pengetahuan dalam bekerja, dan hal tersebut membutuhkan sistem operasi baru, ya. Kita harus membuat tempat kerja yang lebih fleksibel, yang mana orang akan terus menerus melihat perubahan dan bagaimana kita bisa menyesuaikan terhadap perubahan, juga ingin menerima generasi startup yang baru karena orang pergi ke startups dikarenakan fleksibilitasnya dan itu lebih menyenangkan, mereka memiliki lebih banyak berita di sekitar startups ketika mendapatkan penawaran investasi dan banyak lagi hal yang terjadi. Jadi kita harus memastikan bahwa kita bisa mendapatkan orang-orang yang bertalenta itu ke dalam organisasi birokrasi kita yang lebih besar. Dan hal itu berarti kita semua harus memiliki mindset yang baru, dan saya percaya bahwa semua orang adalah pemimpin. Jadi jika Anda tidak berada di posisi kepemimpinan sekarang, saya masih berpikir bahwa Anda memimpin diri Anda sendiri, Anda memimpin tim Anda sendiri, Anda memimpin organisasi dari posisi mana saja tempat Anda berada dan Anda harus mendapat mindset baru, karena ketika Anda mengubah mindset Anda, Lalu Anda menginspirasi orang lain, maka langkah demi langkah, organisasi bisa berubah dan kita melakukan semua ini karena kita ingin terdepan dalam kompetisi yang terjadi di marketplace, startups yang mengacaukan kita, ya. Sehingga inilah alasan mengapa kita harus mengadopsi agility di pola pikir kita, di perilaku dan kebiasaan sehari-hari kita.
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transkripsi: 00:12 Jadi mari kita lihat terlebih dahulu apa arti dari agile. Menurut saya ada tiga perbedaan makna dari agility. Yang pertama berhubungan dengan mindset atau cara kita dalam berpikir, yang kedua berhubungan dengan cara kita bertindak dan ini yang membuat kita harus mempraktikkannya, dan yang ketiga adalah cara kita berperilaku dan itulah mengapa hal tersebut mengarah pada kebiasaan atau pola sehari-hari yang kita miliki sebagai individu maupun tim. Mari kita lihat ketiganya satu demi satu. sebagai mindset kita, cara kita berpikir tentang kehidupan dan cara kita berpikir tentang pekerjaan, berhubungan sebagai contoh karena banyaknya aspek yang lain, seperti growth mindset, apakah saya menerima peluang-peluang, apakah saya melihat kemungkinan, dan apakah pikiran saya terbuka untuk memulainya atau apakah saya memiliki pola fixed mindset, yang mana berarti saya terjebak di dalam paradigma tertentu dalam menerapkan cara tertentu untuk melakukan sesuatu, dalam berkomunikasi dengan orang melalui cara tertentu. Jadi inilah growth mindset dibandingkan dengan pola fix mindset. Hal lain yang membutuhkan mindset diantaranya adalah kewirausahaan. Bagi saya pribadi saya adalah seorang wirausaha, dan agility adalah sistem atau metodologi atau cara mengatur yang memperlancar kewirausahaan. Hal tersebut merubah birokrasi organisasi dan birokrasi perilaku orang yang ada dalam organisasi dan membawanya menuju pengaturan yang lebih seperti cara startup. Hal tersebut mengharuskan kita menanamkan perubahan dan membebaskan sesuatu, yaitu menanamkan kewirausahaan dengan cara yang sistematik dan cara orang berpikir tentang pekerjaan. Jadi saya juga mengharapkan pada pembelajaran kali ini saya dapat memberi Anda sedikit percikan dari kewirausahaan untuk menyambut perubahan yang datang kepada Anda.
Hal ketiga adalah tentang perubahan. Jika kita ingin membentuk agile organization dan menjauh dari cara organisasi kerja yang tradisional, baik dari Anda sebagai individu maupun organisasi atau tim tempat Anda bekerja bersama, kita harus merubahnya satu demi satu, kita harus merubah pola kebiasaan, cara bekerja, kita harus merubah hierarki, kita harus melakukan perubahan dari pekerjaan jangka panjang menjadi pekerjaan berulang, sehingga ada banyak hal yang harus kita ubah dan sesuaikan, dan banyak orang yang memiliki perlawanan jika didorong untuk berubah. Begitupun juga dengan saya, saya berpikir bahwa ada hal yang sudah sesuai dengan saya, jadi kenapa harus merubahnya. dan mungkin seorang atasan atau seseorang disekitar Anda mendorong Anda untuk mencoba perubahan dan mereka menargetkan hal yang menyakitkan dan Anda merasa seperti "Tidak", "Saya tidak menginginkannya", "Saya tidak ingin berubah." dan itu normal, segala sesuatu membutuhkan waktu. Secara keseluruhan saya berpikir kita harus bertekad mengenai apa saja, dari segala hal yang Anda pelajari, dari materi ini contohnya, tentang apa yang saya inginkan, apa yang saya ingin ubah, apa yang tidak ingin saya ubah, lalu dimana saya bisa berkompromi karena jika beberapa anggota tim saya menginginkan perubahan dan saya tidak, saya mungkin ingin berkompromi dan melakukannya bersama. Namun jika mayoritas dari tim setuju dengan saya maka mungkin bukan perubahan ini yang memang kita cari. Jadi bagian terbesar dari mindset Anda adalah untuk memulai menerima perubahan, menjadi berpikiran terbuka, dan selanjutnya mencari tahu hal apa saja yang Anda ingin ubah. Hal tersebut datang dari growth mindset, kewirausahaan, dan selanjutnya perilaku terhadap perubahan.
Hal tersebut merupakan tiga bagian yang saya percaya merupakan dasar dari pola pikir yang agile atau cara kita melihat pada organisasi. Sekarang untuk part kedua adalah dimana praktik harus dilakukan, jadi disini melakukan agile bisa dijadikan sebuah ekspresi. disini kita akan mengetahui, "baik, ini bagus dan ya bagus untuk saya belajar mengubah perilaku saya dan cara saya berpikir. Namun bagaimana saya melakukannya?" Inilah dimana, sebagai contoh, Scrum framework akan memberi Anda jawaban. Di dalam Scrum framework akan dibahas selanjutnya pada materi, mereka memberi Anda elemen yang spesifik seperti menjadi Scrum Master, baik antara peran Scrum Master atau Product Owner, atau anggota tim yang memiliki ritme tertentu yang bisa Anda ikuti. Maka dari itu disediakan pedoman dan resep yang mana sedikit sensitif di agile community, tentang bagaimana menjadi agile, bagaimana menerapkan agile di kehidupan sehari-hari, dan selanjutnya banyak sekali frameworks lain yang bisa diterapkan pada materi ini. Pada materi ini saya ingin memberi Anda beberapa topik seperti, apakah Anda butuh untuk mengenal Scrum, apakah Anda butuh untuk melihat Kanban, atau ada cara lain untuk menyelesaikan ini? Sekarang jika Anda bukan berada di lingkungan IT, yang mana saya berasumsi demikian, karena itulah mengapa Anda menonton materi ini, kita harus melihat pada apa yang dilakukan orang-orang ini dan IT pada operasi harian mereka, kapan mereka menggunakan Scrum sebagai framework yang bisa kita pelajari. Sehingga kita tidak perlu meniru 100% tentang apa yang mereka lakukan, tapi kita harus melihat elemen yang menguntungkan bagi kita. dan ini merupakan bagian yang penting ini juga berhubungan dengan apa yang saya jelaskan sebelumnya. ini tentang pola pikir. Jadi jika Anda berpikir bahwa saya memiliki resep yang sangat mudah dalam melakukan agile seperti Scrum contohnya, Anda mungkin akan merasa kecewa. Anda membutuhkan sedikit kreatifitas dan keterbukaan pikiran tentang bagaimana hal ini bekerja bagi saya, dan bagaimana saya mengambil elemen dari frameworks atau bagaimana orang lain melakukan agile dan menggabungkannya dalam pekerjaan sehari-hari. Jadi itulah bagian keduanya, pada praktik atau penggunaan agile.
Sekarang ke-part ketiga dan ini adalah selera pribadi saya dalam agility yang merupakan agile habits dan hal tersebut tentang perilaku dan perilaku sulit untuk diubah karena Anda memiliki kebiasaan tertentu yang telah menjadi pola di hidup Anda, dan semakin Anda bertambah usia, saya berumur 43 sekarang, saya memiliki banyak kebiasaan yang membuat saya terjebak pada pola pikir tertentu dan saya selalu menghargai masukan dari orang lain atau pelatih maupun dari rekan kerja dalam tim saya ataupun klien, yang memberitahukan saya untuk melangkah atau terjebak dalam sesuatu, mungkin Anda seharusnya berubah lalu terkadang saya berubah dan terkadang juga tidak karena saya yakin yang saya lakukan benar. Saya pikir kita membutuhkan keterbukaan jika kita ingin menjadi makhluk, organisasi, atau tim yang agile dengan merubah kebiasaan tersebut satu demi satu, dimana hal tersebut dimulai dari Anda. Karena jika Anda berubah dan Anda merubah kebiasaan sendiri, dan jika orang lain melihat itu menguntungkan maka mereka akan mengikuti, jika Anda tidak melakukannya dan Anda tidak mencontohkan perilaku ini, maka tidak akan ada yang mengikuti. jadi dalam agile habits, yang mana bagian yang bisa Anda pelajari dari materi lain tentang agile habits yang saya miliki, namun saya akan menggaris bawahi beberapa di course ini. yaitu agile habits kebanyakan tentang perilaku apa yang membantu suatu tim atau organisasi menjadi agile. Jadi kita kita akan melihat contoh mengenai saran keterbukaan, produktivitas yang disiplin, transparansi. Ada banyak aspek perilaku yang secara dasar menerjemahkan konsep pola pikir atau agile mindset sebagai sesuatu yang lebih pragmatis yang bisa Anda gabungkan di kehidupan sehari-hari. Dan itulah catatan pendek dari saya, Jika Anda bertanya tentang apa agile sekarang, agile adalah pola pikir, cara berpikir, itu adalah praktik, hal tersebut adalah melakukan cara agile dalam bekerja, dan hal tersebut juga merupakan kebiasaan, perilaku atau pola agile yang kita miliki dalam diri, tim, atau organisasi kita, yaitu dalam kehidupan sehari-hari. Saya harap jawaban tersebut bisa menjawab pertanyaan apa itu agile.

00:12 Jadi mari kita lihat terlebih dahulu apa arti dari agile. Menurut saya ada tiga perbedaan makna dari agility. Yang pertama berhubungan dengan mindset atau cara kita dalam berpikir, yang kedua berhubungan dengan cara kita bertindak dan ini yang membuat kita harus mempraktikkannya, dan yang ketiga adalah cara kita berperilaku dan itulah mengapa hal tersebut mengarah pada kebiasaan atau pola sehari-hari yang kita miliki sebagai individu maupun tim. Mari kita lihat ketiganya satu demi satu. sebagai mindset kita, cara kita berpikir tentang kehidupan dan cara kita berpikir tentang pekerjaan, berhubungan sebagai contoh karena banyaknya aspek yang lain, seperti growth mindset, apakah saya menerima peluang-peluang, apakah saya melihat kemungkinan, dan apakah pikiran saya terbuka untuk memulainya atau apakah saya memiliki pola fixed mindset, yang mana berarti saya terjebak di dalam paradigma tertentu dalam menerapkan cara tertentu untuk melakukan sesuatu, dalam berkomunikasi dengan orang melalui cara tertentu. Jadi inilah growth mindset dibandingkan dengan pola fix mindset. Hal lain yang membutuhkan mindset diantaranya adalah kewirausahaan. Bagi saya pribadi saya adalah seorang wirausaha, dan agility adalah sistem atau metodologi atau cara mengatur yang memperlancar kewirausahaan. Hal tersebut merubah birokrasi organisasi dan birokrasi perilaku orang yang ada dalam organisasi dan membawanya menuju pengaturan yang lebih seperti cara startup. Hal tersebut mengharuskan kita menanamkan perubahan dan membebaskan sesuatu, yaitu menanamkan kewirausahaan dengan cara yang sistematik dan cara orang berpikir tentang pekerjaan. Jadi saya juga mengharapkan pada pembelajaran kali ini saya dapat memberi Anda sedikit percikan dari kewirausahaan untuk menyambut perubahan yang datang kepada Anda.
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00:12 Sebelum kita masuk ke detail dari agile frameworks, agile mindset, dan bagaimana memulai dengan agile, Saya ingin mengklarifikasi definisi dari agile. Seperti yang Anda lihat, jika Anda Google hal tersebut, agile memiliki dua konotasi, yang pertama adalah tentang agile yaitu menjadi agile sebagai monyet, Ya, dimana monyet tersebut berpindah cepat melewati pohon dan hal tersebut disebut mindset, hal tersebut adalah cara monyet bersikap, cara dari monyet berpikir, Saya tidak mengatakan Anda adalah monyet, tapi tentu saja hal tersebut berhubungan juga dengan manusia, jadi inilah yang disebut menjadi agile.
kemudian bagian kedua berhubungan dengan project management, dimana Scrum, Kanban, dan project management frameworks lainnya dengan framework yang kuat digunakan. Inilah mengapa kita mengelola proyek, kita mengorganisasi kerja dan bicara tentang agile way of working yang sistematis untuk kita lakukan sebagai praktik.
Sekarang diluar dari itu ada dua sumber yang besar tentang agility, yang pertama kita memiliki IT agile dan hal ini banyak berpengaruh terhadap product delivery atau project management. Yang kedua adalah enterprise agility atau business agility, dan hal ini memiliki lebih banyak pekerjaan tentang bagaimana kita bisa merubah organisasi yang lebih besar serta bagaimana kita merubah kebiasaan Anda sebagai individu, tim dan organisasi kolektif dengan semua individu yang ada disana.
Jadi dalam bagian ini dari materi kami saya ingin membuat perbedaan diantara keduanya dan saya hanya bisa melakukannya dengan menjelaskan bagaimana agile IT bekerja. Tapi saya ingin Anda tetap berpikiran terbuka untuk mengambil beberapa elemen dari sana untuk diterapkan ke dalam lingkungan yang benar-benar bukan agile atau bukan lingkungan IT. Jadi saya akan menjelaskan kepada Anda asal dari agile, seperti Agile Manifesto, nilai-nilai, serta prinsip-prinsipnya, yang mana berasal dari konteks IT dan kemudian saya juga ingin menjelaskan kepada Anda, bagaimana agile bekerja pada organisasi yang lebih luas dimana hal tersebut lebih mengenai agility daripada agile sebagai sistem atau project management. Mari kita mulai.
Di organisasi tempat saya bekerja, maksud dari self organization adalah kita mencoba untuk menjauh dari model kerja dimana atasan menyuruh apa yang harus dilakukan. Ini tentang memberdayakan orang dan ini juga tentang mengambil akuntabilitas untuk self-organize pekerjaan yang Anda lakukan. Jadi ini tentang memprioritaskan sendiri pekerjaan Anda, memutuskan bagaimana saya bisa berkontribusi pada tujuan sama yang organisasi miliki, bagaimana saya memberi dampak dari hari ke hari untuk tim dan perusahaan tempat saya bekerja. Jadi Anda memilih sendiri, dilatih oleh pemimpin Anda atau rekan kerja, tentang apa yang harus dikerjakan, dan juga Anda self-organize bagaimana cara melakukannya, Bagaimana untuk memulai, bagaimana membuat hasil yang Anda inginkan.
Sekarang ketika kita bicara tentang tempat kerja yang seimbang, ini secara pribadi adalah bagian yang sangat penting untuk saya. Saya pindah ke Bali lima tahun yang lalu karena saya menginginkan lingkungan yang lebih baik untuk hidup, dan saya pikir hal tersebut sangat penting bagi kita untuk mendapat kebebasan bekerja dari mana saja yang kita mau. Dan hari ini apalagi semenjak Covid sudah menstimulasi orang untuk mengimplementasikan sistem dan regulasi untuk membuat orang bekerja darimana dan kapan saja mereka mau. Saya pikir hal tersebut sangat penting untuk kita memulai, bahkan selangkah lebih jauh lagi. Bagi saya agility berarti apabila saya memberdayakan orang di organisasi saya, setiap orang bertanggung jawab dan self-organized, maka saya tidak perlu me-micromanage siapapun. Saya tidak perlu melihat pada apa yang mereka lakukan setiap harinya, karena satu hal yang saya mau dari Anda adalah untuk menciptakan dampak dan hasilnya dan tidak masalah bagi saya dimana kamu melakukannya, pada waktu apa kamu melakukannya, dan dengan siapa kamu melakukannya, atau berapa banyak waktu yang kamu butuhkan untuk bekerja. Dan untuk saya, itulah esensi dari modernitas sebagai organisasi. Untuk membebaskan orang dalam memahami ini, jangan berekspetasi bahwa atasan melakukan micro management, manage mereka untuk menggunakan pikiran untuk membuat hasil yang kita inginkan. Dan kita harus memberi orang kebebasan untuk melakukan sesuatu kapanpun dan dimanapun mereka inginkan. Saya tidak menganjurkan semua orang keluar dari pekerjaannya dan pindah ke Bali. Tapi saya berpikir diantaranya aturan yang mengikat Anda, Anda dapat melepas ide tersebut seperti Anda harus bekerja dari pukul 9 ke 5, Anda harus melalui waktu kerja Anda, Anda butuh untuk menunjukkan apa yang Anda kerjakan kedepannya. "Saya bekerja dimanapun saya mau, tapi saya selalu ingat bahwa saya sedang membuat hasil yang saya inginkan dan saya memiliki dampak terhadap organisasi atau tim di tempat saya bekerja."
Jadi secara pribadi menurut saya Agility adalah self-organization, kewirausahaan, dan tempat kerja yang seimbang dan saya harap saya bisa memberi percikan dalam materi video pendek yang kita miliki bersama untuk mengimplementasikan beberapa instrumen dan pemikiran serta kebiasaan yang Anda butuhkan untuk membuat ketiga hal tersebut menjadi realita.
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Di organisasi tempat saya bekerja, maksud dari self organization adalah kita mencoba untuk menjauh dari model kerja dimana atasan menyuruh apa yang harus dilakukan. Ini tentang memberdayakan orang dan ini juga tentang mengambil akuntabilitas untuk self-organize pekerjaan yang Anda lakukan. Jadi ini tentang memprioritaskan sendiri pekerjaan Anda, memutuskan bagaimana saya bisa berkontribusi pada tujuan sama yang organisasi miliki, bagaimana saya memberi dampak dari hari ke hari untuk tim dan perusahaan tempat saya bekerja. Jadi Anda memilih sendiri, dilatih oleh pemimpin Anda atau rekan kerja, tentang apa yang harus dikerjakan, dan juga Anda self-organize bagaimana cara melakukannya, Bagaimana untuk memulai, bagaimana membuat hasil yang Anda inginkan.
Sekarang ketika kita bicara tentang tempat kerja yang seimbang, ini secara pribadi adalah bagian yang sangat penting untuk saya. Saya pindah ke Bali lima tahun yang lalu karena saya menginginkan lingkungan yang lebih baik untuk hidup, dan saya pikir hal tersebut sangat penting bagi kita untuk mendapat kebebasan bekerja dari mana saja yang kita mau. Dan hari ini apalagi semenjak Covid sudah menstimulasi orang untuk mengimplementasikan sistem dan regulasi untuk membuat orang bekerja darimana dan kapan saja mereka mau. Saya pikir hal tersebut sangat penting untuk kita memulai, bahkan selangkah lebih jauh lagi. Bagi saya agility berarti apabila saya memberdayakan orang di organisasi saya, setiap orang bertanggung jawab dan self-organized, maka saya tidak perlu me-micromanage siapapun. Saya tidak perlu melihat pada apa yang mereka lakukan setiap harinya, karena satu hal yang saya mau dari Anda adalah untuk menciptakan dampak dan hasilnya dan tidak masalah bagi saya dimana kamu melakukannya, pada waktu apa kamu melakukannya, dan dengan siapa kamu melakukannya, atau berapa banyak waktu yang kamu butuhkan untuk bekerja. Dan untuk saya, itulah esensi dari modernitas sebagai organisasi. Untuk membebaskan orang dalam memahami ini, jangan berekspetasi bahwa atasan melakukan micro management, manage mereka untuk menggunakan pikiran untuk membuat hasil yang kita inginkan. Dan kita harus memberi orang kebebasan untuk melakukan sesuatu kapanpun dan dimanapun mereka inginkan. Saya tidak menganjurkan semua orang keluar dari pekerjaannya dan pindah ke Bali. Tapi saya berpikir diantaranya aturan yang mengikat Anda, Anda dapat melepas ide tersebut seperti Anda harus bekerja dari pukul 9 ke 5, Anda harus melalui waktu kerja Anda, Anda butuh untuk menunjukkan apa yang Anda kerjakan kedepannya. "Saya bekerja dimanapun saya mau, tapi saya selalu ingat bahwa saya sedang membuat hasil yang saya inginkan dan saya memiliki dampak terhadap organisasi atau tim di tempat saya bekerja."
Jadi secara pribadi menurut saya Agility adalah self-organization, kewirausahaan, dan tempat kerja yang seimbang dan saya harap saya bisa memberi percikan dalam materi video pendek yang kita miliki bersama untuk mengimplementasikan beberapa instrumen dan pemikiran serta kebiasaan yang Anda butuhkan untuk membuat ketiga hal tersebut menjadi realita.

00:12 Jika melihat pada agility, maka ada tiga tipe esensial agility yang bisa kita pertimbangkan. Yang pertama kita memiliki personal agility yang mana ini tentang fisik Anda yang berhubungan dengan seberapa fleksibel Anda, seberapa sehat Anda, juga termasuk pemikiran Anda, apakah Anda terjebak di pola yang tetap atau Anda berpikiran terbuka, apakah Anda fleksibel dalam berpikir, lalu hal ini juga tentang emosi Anda, kita bisa menyebutnya emotional agility. Jika Anda mencari tahu sebutannya, sebenarnya Anda juga bisa melihat beberapa ahli yang menulis tentang emotional agility, dimana tentang bagaimana Anda menanggapi suatu hal, jika sesuatu terjadi, bagaimana Anda bereaksi, apakah Anda memberi jeda di antara kejadian dan reaksi Anda terhadapnya, bagaimana Anda berhadapan dengan emosi. Berikutnya kita memiliki team agility, dan hal ini lebih seperti keterikatan dalam tim. Ini tentang memiliki visi yang jelas bersama, berbagi nilai, memiliki tujuan yang jelas, kemana Anda harus pergi. dan juga tentang bagaimana membuat tim lintas fungsi, bagaimana Anda membuat peraturan yang benar pada tim sehingga semua orang tahu apa yang diharapkan dari dia, juga bagaimana Anda membuat ritme pada tim sehingga Anda tetap bersinergi dalam bekerja menuju visi bersama.
Selanjutnya ada juga organizational agility, dan disanalah kita akan bicara tentang struktur. Sebagai contoh model Spotify dengan tribes, squad, dan Scrum, dengan peraturan tertentu untuk tim dan ritmenya, juga tentang membangun blok untuk organisasi agile. Inilah mengapa kita melihat sistem performa, bagaimana kita membangun karir di agile environment, bagaimana kita melakukan sistem reward dengan cara yang lebih agile, bagaimana kita menciptakan kepemimpinan yang memberdayakan orang. Jadi hal tersebut adalah membangun blok untuk organisasi yang besar yang terdiri atas tim dan orang yang banyak. Yang dapat membantu organisasi itu sendiri untuk menjadi lebih fleksibel. Jadi inilah personal agility, team agility, dan organizational agility.
Di video ini saya ingin menjelaskan kepada Anda sedikit mengenai pendapat pribadi tentang apa itu agile dalam konteks bagaimana saya dan rekan kerja di Ekipa mengajar agility. Saya telah membahas kepada Anda makna agile dalam level yang tinggi. Ketika kami menjelaskan ini dalam konteks Ekipa, ada 3 pilar untuk menjawab pertanyaan tersebut. Dan itu juga merupakan hal yang ingin kami bantu dari anggota tim dan organisasi tempat kami bekerja, juga kepada klien yang kami bantu untuk menerapkan dan mengadopsinya. Jadi untuk yang pertama ini tentang kewirausahaan, yang kedua ini tentang self-organization, ketiga tentang keseimbangan tempat bekerja, atau tempat bekerja yang seimbang. bukan keseimbangan kehidupan-kerja, tapi tempat bekerja yang seimbang. Jadi inilah ketiga... Mari kita katakan pilar atau hal yang kita arahkan untuk membuat hasil yang sesuai untuk pelanggan kita.
Sekarang saya sudah menjelaskan tentang apa yang saya maksud sebagai kewirausahaan pada materi lain di video sebelumnya. Secara umum bagi saya, kewirausahaan adalah memiliki orang yang memiliki pola pikir untuk memperbaiki sesuatu. Jadi ketika sesuatu berjalan tidak sesuai, saya mencoba untuk mencari tahu bagaimana saya bisa memperbaikinya. Saya mencoba dengan cara yang kreatif untuk memperbaiki masalah atau mengatasi masalah. Ini juga tentang mencoba mematahkan aturan. Ini tentang melihat suatu peluang bisnis diluar sana yang mungkin kita bekerja dengannya di organisasi tempat saya bekerja. Maksud dari self-organization adalah kita mencoba untuk menjauh dari model kerja dimana atasan menyuruh apa yang harus dilakukan. Ini tentang memberdayakan orang dan ini juga tentang mengambil akuntabilitas untuk self-organize pekerjaan yang Anda lakukan. Jadi ini tentang memprioritaskan sendiri pekerjaan Anda, memutuskan bagaimana saya bisa berkontribusi pada tujuan sama yang organisasi miliki, bagaimana saya memberi dampak dari hari ke hari untuk tim dan perusahaan tempat saya bekerja. Jadi Anda memilih sendiri, dilatih oleh pemimpin Anda atau rekan kerja, tentang apa yang harus dikerjakan, dan juga Anda self-organize bagaimana cara melakukannya. Bagaimana untuk memulai, bagaimana membuat hasil yang Anda inginkan.
Sekarang ketika kita bicara tentang tempat kerja yang seimbang, ini secara pribadi adalah bagian yang sangat penting untuk saya. Saya pindah ke Bali lima tahun yang lalu karena saya menginginkan lingkungan yang lebih baik untuk hidup, dan saya pikir hal tersebut sangat penting bagi kita untuk mendapat kebebasan bekerja dari mana saja yang kita mau. Dan hari ini apalagi semenjak Covid sudah menstimulasi orang untuk mengimplementasikan sistem dan regulasi untuk membuat orang bekerja darimana dan kapan saja mereka mau. Saya pikir hal tersebut sangat penting untuk kita memulai, bahkan selangkah lebih jauh lagi. Bagi saya agility berarti apabila saya memberdayakan orang di organisasi saya, setiap orang bertanggung jawab dan self-organized, maka saya tidak perlu me-micromanage siapapun, saya tidak perlu melihat pada apa yang mereka lakukan setiap harinya, karena satu hal yang saya mau dari Anda adalah untuk menciptakan dampak dan hasilnya. dan tidak masalah bagi saya dimana kamu melakukannya, pada waktu apa kamu melakukannya, dan dengan siapa kamu melakukannya, atau berapa banyak waktu yang kamu butuhkan untuk bekerja. Dan untuk saya, itulah esensi dari modernitas sebagai organisasi. Untuk membebaskan orang dalam memahami ini, jangan berekspetasi bahwa atasan melakukan micro management, manage mereka untuk menggunakan pikiran untuk membuat hasil yang kita inginkan dan kita harus memberi orang kebebasan untuk melakukan sesuatu kapanpun dan dimanapun mereka inginkan. Saya tidak menganjurkan semua orang keluar dari pekerjaannya dan pindah ke Bali. Tapi saya berpikir diantaranya aturan yang mengikat Anda, Anda dapat melepas ide tersebut seperti Anda harus bekerja dari pukul 9 ke 5, Anda harus melalui waktu kerja Anda, Anda butuh untuk menunjukkan apa yang Anda kerjakan kedepannya. "Saya bekerja dimanapun saya mau, tapi saya selalu ingat bahwa saya sedang membuat hasil yang saya inginkan dan saya memiliki dampak terhadap organisasi atau tim di tempat saya bekerja."
Jadi secara pribadi menurut saya, Agility adalah self-organization, kewirausahaan, dan tempat kerja yang seimbang. Dan saya harap saya bisa memberi percikan dalam materi video pendek yang kita miliki bersama untuk mengimplementasikan beberapa instrumen dan pe
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Sekarang sebelum kita membahas berbagai kerangka kerja yang dapat Anda gunakan untuk membuat cara kerja agile Anda, saya ingin memperkenalkan peran yang sangat penting dalam organisasi Agile mana pun, yaitu peran pelatih Agile. Sekarang, di scrum, kita memiliki peran Scrum Master, yang dapat Anda terapkan atau mungkin tidak Anda terapkan. Sekarang, Scrum Master ini dapat disebut sebagai pelatih Agile. Jadi, itu adalah pelatih Agile di tingkat tim yang membantu dan bertanggung jawab atas hasil dari tim tertentu itu. Tapi, pelatih Agile juga dapat memainkan peran di organisasi yang lebih luas. Jadi, dia bisa menjadi pelatih suku, jadi dia bisa memiliki peran pembinaan Agile di dalam suku tersebut, bertanggung jawab untuk melatih pemimpin suku, melatih semua regu yang berbeda di dalam suku tersebut atau Anda mungkin juga menjadi pelatih transformasi. Jadi, dia bekerja dengan para pemimpin dalam sesi tatap muka atau sebagai tim kepemimpinan untuk memastikan mereka memahami bagaimana mengubah peran atau perilaku mereka sebagai seorang pemimpin. Dan dia mungkin juga bertanggung jawab atas peta jalan transformasi agile. Jadi, dia melihat apa saja hal-hal berbeda yang perlu kita fokuskan dalam kuartal berikutnya atau tahun berikutnya untuk membantu membentuk organisasi agile. Jadi, pelatih Agile dapat dipahami sebagai kompetisi sepak bola. Jadi, jika kita memiliki tim sepak bola, biasanya kita memiliki kapten di dalam tim, yang juga bermain di lapangan sepak bola. Jadi, dia adalah bagian dari tim, tetapi dia juga memiliki peran untuk memastikan bahwa semua pemain tim di dalam permainan melakukan hal yang benar dan dia membantu tim untuk memastikan bahwa mereka memenangkan kompetisi. Dan kemudian ada pelatih di pinggir lapangan. Jadi, dia tidak berlari di lapangan, tetapi dia memiliki gambaran umum tentang setiap individu dalam tim dan dia memastikan bahwa timnya menjadi lebih kuat setiap kali mereka bermain. Selain itu, ia juga memahami kebutuhan pemilik stadion sepak bola, misalnya tim sepak bola. Jadi, kami memahami bagaimana menyeimbangkan kebutuhan bisnis, menghasilkan uang, dan juga kebutuhan tim untuk memenangkan kompetisi, individu-individu di dalam tim, apa kebutuhan mereka, apa kebutuhan pertumbuhan mereka dan bagaimana kami dapat membantu setiap individu bermain lebih baik di dalam tim. Jadi, pelatih di pinggir lapangan yang merupakan pelatih Agile berpengetahuan luas tentang sisi bisnis, ia berpengetahuan tentang struktur, tentang dinamika tim, ia berpengetahuan tentang semua kerangka kerja yang kita miliki dalam Agile. Dia dapat bekerja dengan para pemimpin dalam sesi tatap muka atau sesi kelompok. Jadi, dia lebih seperti fasilitator serba bisa untuk organisasi yang lebih luas. Jadi, begitu Anda masuk ke dalam kerangka kerja tersebut, perlu diingat bahwa peran pelatih Agile ini bisa jadi ada di dalam tim yang dijelaskan oleh kerangka kerja tersebut, tetapi bisa juga merupakan peran yang Anda bayangkan, yang Anda ciptakan di dalam organisasi Anda dan pelatih Agile biasanya memiliki berbagai tingkat peran dan bahkan mungkin orang yang berbeda. Jadi, mungkin ada pelatih Agile tim, mungkin ada pelatih Agile kepemimpinan, dan mungkin juga ada pelatih transformasi yang mengetahui tentang organisasi Agile. Apa saja blok bangunan di dalam organisasi itu? Itulah pelatih Agile.
00:00 Ekipa
Agile Consultancy
00:05 Agile Fundamental Course
Agile Way of Working: Scrum
00:11 Jadi mari kita lihat Scrum Framework sebagai framework paling populer saat ini untuk menstrukturkan Agile Way of Working. Nah, di Scrum kebanyakan framework dikembangkan menggunakan produk IT sebagai otaknya. Jadi selama saya menjelaskan Scrum Framework harus diingat bahwa Anda mungkin bisa memodifikasi beberapa hal dari framework atau Anda bisa mengambil elemen tertentu dari framework ke dalam tim atau organisasi Agile Way of Working tanpa harus mencontoh seratus persen dari apa yang Scrum deskripsikan. Jadi, ini memang didesain untuk pengembangan produk IT, tapi Anda bisa mengaplikasikannya ke dalam tim apapun untuk hasil yang Anda buat bersama tim Anda. Jadi, ini juga bisa digunakan untuk tim marketing, keuangan, administrasi atau apapun yang Anda kerjakan sekarang. Tapi jangan menganggap semua hal itu hitam dan putih dan sudah tertakar, sehingga Anda harus melakukan semua yang mereka katakan.
01:10 Bagian pertama dari Scrum Framework adalah ketiga peran. Ada Scrum Master, Product Owner, dan Development Team.
01:19 Mengenai Scrum Master, secara dasar adalah seorang pemilik proses. Dia adalah seorang fasilitator, dia memastikan bahwa seluruh organisasi atau seluruh tim mengadopsi Agile Way of Working. Dia memastikan bahwa Scrum dipahami oleh semua orang dan semua orang mengerti perannya, semua orang mengerti bagaimana membuat Sprint Planning, bagaimana melakukan presentasi harian, dia memastikan bahwa visualisasi berada di Product Backlog, jadi dia membantu semua orang untuk mengimplementasikan dan mengadopsi Scrum Framework atau Agile Way of Working. Dia juga bisa dilihat sebagai pelatih yang membantu timnya menjadi sukses, produktif, dan menciptakan hasil yang tepat.
02:00 Product Owner merupakan pemilik dari produk atau proyek atau strategi apapun yang Anda aplikasikan darinya, dan dia adalah visionernya. Jadi, pada dasarnya dia adalah founder atau CEO atau mini CEO dari sebuah tim. Dia yang mengatur arah, dia yang mengatur prioritas, dia memastikan bahwa dia mewakili pemegang kepentingan atau user dengan cara yang paling baik dan mungkin. Dia membuat translasi antara kebutuhan dan bisnis dan dengan apapun yang tim sedang kerjakan. Sehingga Product Owner adalah kapten dari sebuah kapal, dan salah satu bagian penting yang dia lakukan adalah melacak Product Backlog-nya. Jadi, dia memiliki Product Backlog yang biasanya seperti Jira Board atau Trello Board atau dinding yang mereka tempel sticky notes, dan mereka memprioritaskan sesuatu, sehingga yang dia letakkan diatas adalah prioritas pertama dari tim untuk dikerjakan, dan ini merupakan satu hal yang sangat memberi dampak kepada user atau hasil yang coba dibuat oleh Product Owner dan tim.
03:03 Lalu elemen atau peran ketiga adalah Development Team. Nah, sudah jelas bahwa Development Team mengarah pada beberapa produk yang Anda kembangkan atau bangun. Jadi, Anda juga bisa menyebutnya tim atau squad atau apapun nama yang Anda suka. Jadi, mereka adalah orang yang bekerja sama dari hari ke hari untuk mencapai hasil dari tim yang ditetapkan oleh Product Owner.
03:25 Tim tersebut bersifat lintas fungsi. Jadi, kita mencoba menaruh orang dari disiplin berbeda, dari fungsi yang berbeda. Jadi, jika saya bekerja di end to end product, sebagai contoh, saya mungkin akan menaruh orang dari marketing, dari IT, data people, mungkin juga dari administrasi, keuangan, dan sebanyak-banyaknya. Kita menginginkan orang-orang itu untuk bekerja 100% dan berdedikasi terhadap tim tersebut. Nah, dalam banyak organisasi, hal ini menimbulkan beberapa gesekan karena kita harus berubah dari silos atau fungsi dimana orang bekerja menjadi tim lintas fungsi. Jadi, di sebagian besar waktu, kita memiliki bisnis seperti biasa atau peran yang sesuai dengan saat saya direkrut dalam organisasi, dan di waktu yang bersamaan saya harus bekerja pada tim tersebut. Inilah yang membuat suatu gesekan. Saya menyadari dengan seiring berjalannya waktu biasanya masalah ini terselesaikan. Jadi, kita ingin memiliki orang yang bekerja khusus untuk squad atau tim memberikan semua usaha untuk tujuan timnya.
04:20 Sekarang ukuran normal untuk sebuah tim adalah tiga sampai sembilan orang, berdasarkan Scrum Framework. Nah, jika kurang dari tiga, itu bukanlah tim. Jika lebih dari sembilan, itu akan menjadi terlalu kompleks, karena Anda memiliki terlalu banyak orang untuk berkomunikasi. Jadi, kita mencoba untuk menjaganya seramping dan se-Agile mungkin, tim kecil yang bisa bekerja cepat dan produktif, dan saya ingin mengatakan bahwa lima atau enam orang mungkin sudah ideal, dan sembilan sudah cukup besar. Jadi, ketika Anda mencapai ukuran tertentu, Anda bisa mulai membagi tim tersebut sehingga Anda bisa selalu menjaga ukuran tim yang lebih kecil.
04:51 Jadi, itulah peran-perannya. Lalu kita memiliki agenda dimana Scrum memiliki empat agenda. Yang pertama adalah Sprint Planning, lalu Daily Scrum dan juga Sprint Review, dan terakhir Sprint Retrospective.
05:04 Sprint Planning adalah dimana keseluruhan tim secara bersama-sama mulai melihat apa yang bisa kita buat, apa yang bisa kita komitmenkan sebagai tim dalam iterasi ini. Biasanya iterasi berupa 1, 2, hingga maksimal 4 minggu. Saya katakan, untuk kebanyakan tim hal itu bagus sebagai permulaan, satu atau dua minggu, karena itu adalah jangka waktu yang biasa digunakan.
05:26 Dan ketika Sprint Planning, tim yang lain melihat pada Backlog yang diprioritaskan oleh Product Owner dan memilih apa yang akan mereka lakukan sebagai tim dan juga sebagai individu. Karena, sebagai seorang individu, saya harus memastikan bahwa saya mengerti apa yang akan saya kerjakan di Sprint ini. Saya sendiri yang memutuskan, dan saya juga yang membuat komitmen kepada tim bahwa pada akhir Sprint saya akan menyelesaikannya untuk kita sebagai tim.
05:52 Berikutnya adalah Daily Scrum, setiap hari kita memiliki sesi penyesuaian yang pendek dimana kita melihat apa yang telah dicapai oleh setiap anggota tim, apakah ada sesuatu yang dia butuhkan atau dibantu agar mencapai komitmen yang telah dibuat, apakah kita perlu membantu satu sama lain, apakah mungkin saya memiliki saran atau perlu berbicara ke orang lain atau membantu mempercepat. Jadi, inilah yang terjadi setiap hari, dan biasanya ini seharusnya menjadi rapat yang pendek, bisa 5 sampai 10 atau maksimal 15 menit, dan itu dianggap katakanlah sebagai daily alignment, yang juga untuk menghilangkan penghalang dari pekerjaan apapun yang tim Anda lakukan. Karena, terkadang kita tidak melakukan ini, dan kemudian di akhir pekan kita menyadari bahwa seseorang terhambat pada sesuatu dan sebenarnya saya bisa membantunya, dan jika saya membantunya, dia akan menyelesaikannya di hari Selasa, alih-alih memberi tahu kita kesulitan yang tidak bisa dilakukannya.
06:41 Di akhir siklus, kita melakukan Sprint Review yang mana tim akan melihat apa yang telah kita capai. Jadi, kita melihat pencapaian, hasil dari masing-masing kontribusi anggota tim secara individu. Dia menunjukkan hal yang telah dikerjakannya. Jadi, jika saya bekerja sebagai marketer, saya mungkin memperlihatkan landing page yang saya buat atau copy yang sudah saya buat atau brosur, dan saya memperlihatkannya kepada rekan kerja dan mereka juga bisa memberikan feedback. Dan feedback ini membuat kita memprioritaskan sesuatu untuk Sprint selanjutnya, jadi kita sudah bisa melihat sedikit dari apa yang akan kita lakukan di Sprint selanjutnya.
07:10 Pada Sprint Review kita mungkin bisa melibatkan pemegang kepentingan atau user sehingga mereka juga bisa memberikan feedback, dan kita bisa menunjukkan kepada mereka perkembangan yang nyata ataupun pencapaian-pencapaian.
07:20 Sekarang, agenda terakhir di dalam siklus adalah Sprint Retrospective, dan di Sprint Retrospective sebagai tim kita akan melihat komunikasi dan kolaborasi kita. Jadi, kita akan berdiri pada balkon dimana kita berdansa sepanjang Sprint. Kita berdiri di balkon dan melihat perilaku kita sendiri. Sehingga, sebagai tim kita berpikir bagaimana kita bisa menjadi lebih baik dalam alignment, memproduksi hasil, kolaborasi, apapun itu, dan kita bisa lihat pada hal yang kita baik dalam melakukannya, apa yang bisa ditingkatkan, dan kemudian kita juga memutuskan tindakan yang akan kita lakukan di Sprint selanjutnya agar bisa membuat hasil yang lebih baik dan memuaskan. Apapun itu yang Anda pilih untuk ditingkatkan. Jadi, inilah empat agendanya. Sprint Planning, Daily Scrum, Sprint Review, dan Sprint Retrospective.
08:04 Sekarang sisanya adalah artifacts. Kita memiliki tiga artifacts di Scrum. Pertama adalah Product Backlog yang sudah saya jelaskan sebelumnya. Product Owner memprioritaskan semua hal yang berada di Product Backlog-nya dan dialah yang memiliki Product Backlog. Kemudian, kita memiliki Sprint Backlog yang merupakan daftar pekerjaan yang sedang berjalan, yang mana tim akan melihat apa yang telah kita capai. Jadi, kita melihat pencapaian, hasil dari masing-masing kontribusi anggota tim secara individu. Dia menunjukkan hal yang telah dikerjakannya. Jadi, jika saya bekerja sebagai marketer, saya mungkin memperlihatkan landing page yang saya buat atau copy yang sudah saya buat atau brosur, dan saya memperlihatkannya kepada rekan kerja dan mereka juga bisa memberikan feedback.
00:00 Ekipa
Agile Consultancy
00:05 Agile Fundamental Course
Agile Way of Working: Kanban
00:11 Sekarang mari kita melihat ke framework terkenal lainnya di dalam Agile Space yang disebut sebagai Kanban. Jadi Kanban ini berasal dari bagian produksi Toyota. Jadi, hal itu digunakan untuk memastikan bahwa lini produksi pada manufaktur mobil berjalan mulus dan bekerja.
00:29 Kanban memiliki empat prinsip dan memiliki lima sifat inti.
00:36 Sekarang izinkan saya untuk menjelaskannya satu demi satu. Pertama, prinsip pertama dimulai dari apa yang Anda miliki sekarang, dimana Anda bekerja dengan cara tertentu. Anda memiliki peran tertentu dan Anda memiliki cara kerja tertentu, tentu Anda masih bisa mempertahankannya.
00:50 Yang kedua adalah sebagai tim, Anda setuju untuk meningkatkan perkembangan dalam cara bekerja. Jadi, Anda memulai dari apa yang Anda miliki, kemudian Anda setuju kita akan memperbaiki cara kita bekerja.
01:02 Yang ketiga adalah Anda bisa memulai dari proses yang ada saat ini, peran, tanggung jawab, dan metrik-metriknya, apapun yang saat ini Anda miliki dan lakukan, dan hal tersebut merupakan titik awal. Anda harus menghargainya, sehingga Anda meyakini bahwa Anda tidak tiba-tiba memeriksa segalanya, melainkan Anda memulai dengan hal tersebut dan orang lain bisa pelan-pelan terbiasa. Lalu secara bertahap, seperti yang dikatakan sebelumnya, Anda mencoba untuk memperbaikinya.
01:24 Kemudian yang keempat adalah Anda mencoba untuk mendorong aksi kepemimpinan dari segala level, dimana kita ingin memastikan orang-orang punya rasa kepemilikan terhadap cara kerja beserta hasil yang masing-masing anggota tim coba untuk buat, sehingga kita semua adalah leader yang mencoba membuat proses, peran, dan cara kerja yang lebih baik seiring berjalannya waktu. Itulah empat prinsip dari Kanban.
01:48 Selanjutnya Kanban mendeskripsikan lima sifat inti.
01:51 Yang pertama, kita memvisualisasikan alur bekerja. Sebagai contoh, kita memiliki papan visual yang memperlihatkan pekerjaan yang sedang berlangsung dan sudah selesai.
02:01 Kita juga bisa memodifikasinya. Sebagai contoh, apabila kita bekerja di perusahaan asuransi yang memiliki klaim tertentu, dan di dalam proses penanganan klaim kita mungkin mengenali langkah tertentu, dan di sepanjang langkah tersebut kita membuat kolom tertentu pada papan visualisasi kita. Langkah pertama, pelanggan menelpon meja bantuan.
02:20 Langkah kedua, pelanggan mengisi formulir secara online atau customer representative yang pelanggan telak menghubungi.
02:29 Kemudian kita harus melihat pada detail untuk memutuskan apakah klaim tersebut akan diakui atau tidak. Jadi, untuk masing-masing langkah pada proses penanganan klaim asuransi, kita membuat kolom. Dan tiap kasus atau klaim individu bisa menjadi sebuah sticky notes pada papan tersebut. Jadi, begitulah kita memvisualisasikannya.
02:50 Kemudian sifat inti yang kedua adalah kita membatasi kerja yang sedang berlangsung. Yang dimaksud dari hal ini adalah kita ingin memastikan untuk tidak membentuk hambatan dalam proses penanganan kita. Jadi, dapat dikatakan di tiap kolomnya kita memiliki jumlah maksimal dari sticky notes yang bisa berada di masing-masing kolom untuk waktu yang sama.
03:10 Sekarang, kita umpamakan kita memiliki tiga, agar lebih mudah katakanlah kita memiliki tiga orang yang mampu menangani klaim. Dan, seperti penanganan klaim dan proses kolom penanganan. Selanjutnya, setelah kita mendapatkan panggilan.
03:22 Sebagai contoh, maksimal tiga sticky notes yang bisa ada di kolom untuk waktu yang sama. Artinya ketiga orang tersebut harus melakukan kerja sama untuk memastikan mereka menyelesaikan salah satu dari ketiganya pada kolom sebelum mereka mengambil klaim baru pada proses tersebut.
03:39 Selanjutnya sifat inti ketiga adalah mengatur keberlanjutan. Kita ingin memastikan bahwa semua sticky notes berpindah dari kolom yang ada secepat mungkin dengan anggapan kualitas tersampaikan kepada klien. Maka, tim penanganan klaim akan melihat siklus waktunya, waktu yang dibutuhkan dari panggilan pertama dari pelanggan hingga penutupan klaim dengan hasil yang memuaskan. Jadi, kita mengatur alur dan kita memastikan bahwa kita menghilangkan penghambat untuk memindahkan sticky notes tersebut.
04:09 Sifat inti keempat yaitu untuk membuat aturan yang jelas. Sebagai tim, hal ini berarti jika kita mempelajari sesuatu kita harus membuat kesepakatan terhadapnya. Sebagai contoh, kita setuju untuk mengambil waktu sebanyak mungkin untuk menyapa dan bicara kepada klien ketika mereka menelpon kita. Jadi, kepuasan pelanggan merupakan kunci bagi kita. Kita mendefinisikannya, juga mungkin menggambarkannya, kita mungkin membuat kanvas, tapi kita harus membuatnya dengan jelas sehingga setiap anggota tim bisa mengerti dan melihatnya serta menjalankan aturan yang sudah disetujui.
04:46 Yang kelima adalah kita melakukan perbaikan secara kolaboratif. Terkait hal ini, Anda mungkin sebagai contoh ingin menggunakan Retrospective. Jadi, sebagai tim, setiap Sprint, setiap pekan kita melihat pada apa yang sudah kita kerjakan, bagaimana kita bisa menjadi lebih baik, bagaimana kita bisa berkolaborasi dan berkomunikasi dengan baik, sehingga secara terus-menerus kita mencoba untuk mengembangkan tim dan cara kerjanya. Jadi, siklus ini berarti Anda memulai dengan apa yang Anda miliki, tapi dengan perbaikan secara kolaboratif, cara bekerja yang Anda miliki tersebut akan berkembang seiring berjalannya waktu karena Anda butuh berubah untuk menjadi lebih baik.
05:17 Jadi, inilah inti dari Kanban Framework dan sekali lagi Anda dapat menggunakan beberapa elemennya atau mungkin inilah titik awal untuk sebuah tim.
05:26 Jadi, Anda bisa mengambil Kanban Framework, mengaplikasikannya kepada tim, dan kemudian mempraktikkannya sebagai jalan lain dari cara bekerja dan kemudian berkembang seiring waktu berjalan.
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Agile Way of Working: Spotify
00:11 Kasus paling terkenal pada Agile Space adalah Spotify, dan beberapa orang menyebutnya framework atau model. Menurut saya, ini adalah sebuah organisasi yang mengadopsi struktur ideal dan Agile Way of Working yang berujung pada kesuksesan, dan sejak itu mereka sudah berpindah, namun praktik dan menggunakan model ini telah digunakan di seluruh dunia secara luas untuk membentuk sebuah struktur baru dan peran tertentu. Sekarang mari saya jelaskan dengan singkat struktur model Spotify.
00:41 Mereka memiliki tiga fungsi penting yang berbeda. Yang pertama, mereka memiliki tribe. Tribe merupakan kumpulan tim yang bekerja terhadap misi yang sama.
00:53 Jadi, contoh dari tribe adalah jika kita bekerja pada sebuah bank yang bertanggung jawab terhadap penyediaan layanan gadai untuk rumah pelanggan. Jadi, setiap tribe memiliki tribe leader dan leader tersebut yang menentukan arah untuk tribe. Jadi, dia memimpin semua jenis tim yang berbeda ke arah yang sama untuk menyediakan gadai pada pelanggan dengan cara terbaik.
01:15 Kemudian ada seorang Agile Coach. Agile Coach memastikan bahwa seluruh tribe bekerja dengan produktif. Dia mensinergikan orang lain, dia memastikan bahwa tribe leader melakukan pekerjaannya dengan baik. Dia juga berbicara dengan user dan stakeholders. Jadi Agile Coach adalah seseorang dengan tanggung jawab yang lebih besar dari tim, dia membuat seluruh tribe berfungsi.
01:35 Kemudian kita memiliki squad. Mungkin ada 1, 2, 3, atau 4 squad, bisa juga hingga 10. Saya kira yang digunakan Spotify adalah 150 orang dalam seluruh tribe, dan biasanya sebuah tim tidak seharusnya lebih dari 10 orang. Jadi, sebuah squad atau tim adalah sekelompok orang dengan lintas fungsi, yang seimbang dan kuat, serta bekerja bersama dengan misi yang sama yang mana sesuai dengan misi dari tribe.
02:01 Jadi, penggadaian pun dapat kita katakan, satu squad bertanggung jawab untuk berjalannya aplikasi pelanggan gadai secara daring. Jadi, Anda mungkin memiliki orang pada squad yang berhadapan dengan klien, customer representatives, mungkin juga memiliki orang dari marketing, dari IT untuk memastikan website bisa dimodifikasi dari data, dari data department untuk melihat apakah mereka bisa membantu mengumpulkan data yang tepat untuk memperbaiki proses, sehingga mereka memiliki pertanggungjawaban secara langsung untuk pelanggan yang mendaftar untuk penggadaian.
02:33 Inilah squad. Jadi, squad bisa memiliki Product Owner atau squad leader dan biasanya ada juga Scrum Master atau fasilitator untuk memastikan bahwa squad atau tim berfungsi dengan sebaik mungkin, seimbang, dan kuat. Kemudian ada juga konsep dari chapter. Chapter biasanya adalah functional departments yang sebelumnya merupakan organisasi itu sendiri, sebagai contoh, chapter marketing, chapter data analytics, chapter sales. Chapter menyediakan orang kepada squad. Tapi, yang terpenting untuk diperhatikan adalah orang dari chapter tersebut bekerja dari hari ke hari 100% di dalam squad. Jadi, mereka berdedikasi untuk squad, bukan chapter. Mereka memiliki chapter work yang kebanyakan berisi tentang perkembangan dalam belajar, meningkatkan sumber daya manusia, namun pekerjaan dari hari ke hari mereka, OKR mereka, akuntabilitas mereka adalah untuk squad.
03:25 Inilah Spotify framework atau model atau struktur yang mana memiliki tribe leader dan Agile Coach untuk memfasilitasi dan membuat segala sesuatunya bekerja. Kita memiliki squad yang berbeda atau tim. Kemudian, kita memiliki chapter yang pada dasarnya adalah functional departments dan kesemuanya ini bisa menjadi organisasi Agile. Kita mungkin memiliki beberapa tribe. Ada penggadaian, ada consumer loans, ritel, apapun yang ada dalam sebuah bank membentuk tribe yang berbeda dan memiliki misi yang sama.
04:00 Jadi, inilah cara kerja Spotify dalam mengorganisir secara Agile.
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Agile Way of Working: Lean Startup
00:11 Metode atau framework terkenal lainnya pada Agile Space, meskipun saya bisa berargumen bahwa mungkin ini tidak bisa disebut Agile, tapi hal ini membantu agility, hal ini membantu startup atau mindset entrepreneur, model ini adalah Lean Startup. Jadi, ada dua buku yang ditulis oleh Eric Ries yang pertama adalah The Lean Startup yang mendeskripsikan bagaimana startups di Silicon Valley atau ekosistem fungsi lainnya berfungsi.
00:35 Dan sekarang kita memiliki cara startup, yang mana tentang bagaimana kita mengaplikasikan prinsip dari banyak fungsi startup, sebagai contoh Silicon Valley menjadi perusahaan yang lebih besar. Jadi, bagaimana kita membuat fungsi entrepreneur dan korporat yang lebih besar menjadi lebih adaptif dan seperti startup.
00:56 Nah, di Lean Startup Eric Ries mendeskripsikan apa yang dia sebut bangun, ukur dan pelajari. Jadi kita membangun produk atau service versi kita, kemudian mengukur apa yang terjadi, bagaimana pengguna berinteraksi dengan produk tersebut, apa yang bisa kita pelajari dari hal ini baik secara kuantitatif dan kualitatif, kemudian kita belajar dari wawasan tersebut. Jadi, itulah membangun, mengukur, dan mempelajari. Lalu, berdasarkan pembelajaran yang kita dapat, kita membangun versi berikutnya. Jadi, sebenarnya hal ini adalah siklus yang membuat kita lebih mudah membangun produk dan service yang baru atau memperbaiki hal yang telah kita letakkan di marketplace.
01:34 Jadi, jika kita membangun fungsi yang baru atau ingin mencoba apakah service dengan tipe yang baru ini sebagai tambahan dari yang sebelumnya. Sebagai contoh, asuransi yang kita jual, jika kita menambahkan sesuatu kita dapat menggunakan build measure learn sebagai pembelajaran berulang untuk mengetahui apakah service tersebut diperlukan.
01:53 Sebagai contohnya, untuk menggantikan riset market tradisional, sehingga daripada mempekerjakan firma riset market untuk melakukan riset di market tentang perilaku user, tentang persepsi mereka terhadap service atau produk asuransi yang baru, kita membangun sebuah tim internal atau kita menambah kapabilitas dari pihak luar yang akan berfungsi seperti tim startup dan kemudian membangun, mengukur, mempelajari produk asuransi baru yang Anda luncurkan. Dan, saya sudah pernah melihatnya untuk diaplikasikan, sebagai contoh, manufaktur beer terbesar di Indonesia. Saya juga sudah pernah melihatnya dilakukan di Unilever. Jadi, itu memang digunakan untuk produk konsumen, karena biasanya mereka melakukan riset market dengan cara tradisional.
02:36 Ini juga bisa digunakan pada bank yang meluncurkan fitur produk yang baru dan ini membantu untuk membuat pengukuran pembangunan mental startup, build measure learn. Nah, berikutnya konsep lain yang datang dari Eric Ries adalah yang dia sebut The Minimum Viable Product atau MVP yang artinya, jika kita meluncurkan atau membangun versi awal dari produk atau service, itu seharusnya cukup bagi kita untuk mengetahui, bagaimana mendapatkan data perilaku pengguna secara bersamaan, itu membantu kita untuk membuat sesuatu secara minimal yang cukup untuk kita mempelajari apa yang pengguna benar-benar butuhkan daripada berinvestasi 6 atau 12 bulan untuk produk atau service tersebut dan kemudian meluncurkannya ke marketplace, kita membangun versi sederhana yang memberdayakan dan memungkinkan kita untuk menemukan, memahami, mempelajari apa yang kita butuhkan untuk membangunnya untuk pengguna. Atau, mungkin juga kita tidak perlu membangunnya sama sekali. Jadi, ini juga cara untuk menghentikan proyek pada fase awal karena jika versi awal menunjukkan bahwa orang-orang tidak membutuhkannya atau mereka butuh sesuatu yang berbeda, kita tidak perlu menginvestasikan 12 bulan tersebut dengan 5 pekerja dan yang sangat banyak untuk produk yang tidak akan dibeli oleh orang lain.
03:48 Inilah konsep dari Minimum Viable Product. Sekarang, Anda mungkin akan berpikir, "Ini hanya untuk startup teknologi." Jadi, jika saya meluncurkan aplikasi, maka saya memiliki produk dan itulah MVP-nya, tapi saya akan mendebatnya karena hal tersebut juga dapat berlaku untuk service, sebagai contoh, minimum viable untuk service coaching atau minimum viable materi video yang saya buat untuk menguji apakah orang benar-benar membutuhkannya atau minimum viable untuk buku atau asuransi. Jadi, apapun yang kita coba uji terhadap market dapat dibuatkan minimum viable-nya yang bisa menghemat banyak sekali uang dan waktu untuk mencari dan menemukan apa yang benar-benar dibutuhkan untuk dibangun.
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Agile Way of Working: Startup Way
00:11 Metode atau framework terkenal lainnya pada Agile Space, meskipun saya bisa berargumen bahwa mungkin ini tidak bisa disebut Agile, tapi hal ini membantu Agility, hal ini membantu startup atau mindset entrepreneur, model ini adalah Lean Startup. Jadi, ada dua buku yang ditulis oleh Eric Ries, yang pertama adalah The Lean Startup yang mendeskripsikan bagaimana startups di Silicon Valley atau ekosistem fungsi lainnya berfungsi.
00:35 Dan sekarang kita memiliki cara startup yang mana tentang bagaimana kita mengaplikasikan prinsip dari banyak fungsi startup, sebagai contoh, Silicon Valley menjadi perusahaan yang lebih besar. Jadi, bagaimana kita membuat fungsi entrepreneur dan korporat yang lebih besar menjadi lebih adaptif dan seperti startup.
00:56 Di Lean Startup Eric Ries mendeskripsikan apa yang dia sebut bangun, ukur dan pelajari. Jadi, kita membangun produk atau service versi kita, kemudian mengukur apa yang terjadi, bagaimana pengguna berinteraksi dengan produk tersebut, apa yang bisa kita pelajari dari hal ini baik secara kuantitatif dan kualitatif. Kemudian, kita belajar dari wawasan tersebut. Jadi, itulah membangun, mengukur, dan mempelajari. Lalu, berdasarkan pembelajaran yang kita dapat kita membangun versi berikutnya. Jadi, sebenarnya hal ini adalah siklus yang membuat kita lebih mudah membangun produk dan service yang baru atau memperbaiki hal yang telah kita letakkan di marketplace.
01:34 Jadi, jika kita membangun fungsi yang baru atau ingin mencoba apakah service dengan tipe yang baru ini sebagai tambahan dari yang sebelumnya. Sebagai contoh, asuransi yang kita jual, jika kita menambahkan sesuatu kita dapat menggunakan build measure learn sebagai pembelajaran berulang untuk mengetahui apakah service tersebut diperlukan.
01:53 Sebagai contohnya untuk menggantikan riset market tradisional, sehingga daripada mempekerjakan firma riset market untuk melakukan riset di market tentang perilaku user, tentang persepsi mereka terhadap service atau produk asuransi yang baru, kita membangun sebuah tim internal atau kita menambah kapabilitas dari pihak luar yang akan berfungsi seperti tim startup dan kemudian membangun, mengukur, mempelajari produk asuransi baru yang Anda luncurkan. Dan, saya sudah pernah melihatnya untuk diaplikasikan. Sebagai contoh, manufaktur beer terbesar di Indonesia, saya juga sudah pernah melihatnya dilakukan di Unilever. Jadi, itu memang digunakan untuk produk konsumen, karena biasanya mereka melakukan riset market dengan cara tradisional.
02:36 Ini juga bisa digunakan pada bank yang meluncurkan fitur produk yang baru, dan ini membantu untuk membuat pengukuran pembangunan mental startup, build measure learn. Nah, berikutnya konsep lain yang datang dari Eric Ries adalah yang dia sebut The Minimum Viable Product atau MVP, yang artinya jika kita meluncurkan atau membangun versi awal dari produk atau service, itu seharusnya cukup bagi kita untuk mengetahui bagaimana mendapatkan data perilaku pengguna secara bersamaan, itu membantu kita untuk membuat sesuatu secara minimal yang cukup untuk kita mempelajari apa yang pengguna benar-benar butuhkan daripada berinvestasi 6 atau 12 bulan untuk produk atau service tersebut dan kemudian meluncurkannya ke marketplace. Kita membangun versi sederhana yang memberdayakan dan memungkinkan kita untuk menemukan, memahami, mempelajari apa yang kita butuhkan untuk membangunnya untuk pengguna. Atau, mungkin juga kita tidak perlu membangunnya sama sekali. Jadi, ini juga cara untuk menghentikan proyek pada fase awal karena jika versi awal menunjukkan bahwa orang-orang tidak membutuhkannya, kita tidak perlu menginvestasikan 12 bulan tersebut dengan 5 pekerja dan yang sangat banyak untuk produk yang tidak akan dibeli oleh orang lain.
03:48 Inilah konsep dari Minimum Viable Product. Sekarang, Anda mungkin akan berpikir, "Ini hanya untuk startup teknologi." Jadi, jika saya meluncurkan aplikasi, maka saya memiliki produk, dan itulah MVP-nya. Tapi, saya akan mendebatnya karena hal tersebut juga dapat berlaku untuk service. Sebagai contoh, minimum viable untuk service coaching atau minimum viable materi video yang saya buat untuk menguji apakah orang benar-benar membutuhkannya atau minimum viable untuk buku atau asuransi. Jadi, apapun yang kita coba uji terhadap market dapat dibuatkan minimum viable-nya yang bisa menghemat banyak sekali uang dan waktu untuk mencari dan menemukan apa yang benar-benar dibutuhkan untuk dibangun.
04:37 Kemudian level keempat adalah round funding. Dimana pada organisasi tradisional dan manajemen tradisional, kita mendapat pendanaan yang biasanya dibangun berdasarkan keuntungan. Jadi, saya memiliki hubungan tertentu dalam perusahaan, dapat dikatakan bahwa hal tersebut karena saya memiliki pengaruh politik. Saya menginvestasikan waktu pada produk tertentu dan saya mendapatkan pendanaan, saya mendapat anggaran dari departemen saya, dari BOD, dari manajemen, dan hal tersebut memberi saya uang dengan jumlah tertentu. Dan, jika saya kehabisan uang, maka saya akan meminta lagi, "Apakah saya bisa mendapat pendanaan yang lebih? Apakah Anda bisa memperbanyak anggaran saya?" Karena saya memiliki hubungan. Karena, kita tidak akan menghentikan proyek tersebut.
05:16 Sekarang, jika startup melakukan pendanaan seperti itu, mereka semua akan menghabiskan banyak uang tanpa menghasilkan apapun. Jadi, itulah sebabnya pada Lean Startup, pada Startup Way kita mencoba
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transkripsi: Sekarang, selama lebih dari 10 tahun, saya telah mengimplementasikan Agile di organisasi saya sendiri, saya telah membantu banyak orang memahami bagaimana saya mengadopsi Agile di organisasi saya, di tim saya. Dan saya meringkas semuanya menjadi lima perubahan yang harus kita buat. Dan ini sebagian besar dalam perilaku, dalam struktur, dalam apa pun yang kita lakukan. Jadi, ini mengambil semua elemen dari Agile framework, Agile manifesto, dan lain-lain menjadi sesuatu yang pragmatis yang bisa Anda gunakan di lingkungan kerja Anda. Jadi, perubahan pertama yang bisa kita buat adalah berpindah dari perencanaan jangka panjang menjadi pekerjaan iteratif.
00:52
Perubahan kedua yang harus kita buat adalah berpindah dari silos, yang mana saya bekerja di IT, saya bekerja pada divisi marketing menjadi dua tim lintas fungsi yang terdiri atas orang IT, marketing, produk, apa pun itu ke dalam satu tim yang berkolaborasi dari hari ke hari.
01:13
Perubahan ketiga adalah berpindah dari perintah dan kontrol menjadi self organization. Jadi, kita tidak memiliki atasan yang mendikte kita apa yang harus dilakukan, kita mengatur diri sendiri untuk menyelesaikan pekerjaan atau mencapai hasil yang kita janjikan untuk delivered.
01:28
Perubahan keempat adalah berpindah dari tipe bekerja inside out menjadi tipe bekerja outside in, yang artinya ketika saya membuat suatu produk atau service, ketika saya memberikan sesuatu ke pelanggan, saya mengambil pendapat mereka, pandangan mereka, kebiasaan dan kebutuhan mereka sebagai titik awal dari produk dan service di, yang we deliver, atau untuk improvement dari produk dan service yang berusaha kita buat. Sehingga kita tidak menciptakan sesuatu yang kita inginkan secara internal, tapi kita berusaha untuk menggabungkan semua saran ke dalam produk dan service yang kita buat.
02:01
Kemudian, perubahan yang terakhir untuk berpindah dari sikap output oriented, yang berarti saya hanya melakukan pekerjaan saya menurut deskripsi kerja saya menuju outcome based environment, di mana kita benar-benar melihat pada dampak yang tiap individu dari masing-masing tim berikan kepada organisasi. Jadi, itulah kelima perubahan pada tingkatan tertingginya. Dan saya akan mendalaminya satu per satu sekarang.
Sekarang, perubahan pertama yang harus kita buat sebagai individu, sebagai organisasi, adalah berpindah dari perencanaan jangka panjang menjadi kerja iteratif. Saya tidak tahu pekerjaan apa yang sedang Anda jalani sekarang, namun pada kebanyakan organisasi, Anda memiliki pekerjaan yang datang dengan tanggung jawab kerja tertentu, jadi kita memiliki peran dan tanggung jawab. Dan di dalamnya, kita telah mendeskripsikan dengan jelas apa yang harus dikerjakan dan saya mungkin memiliki peran khusus yang dilakukan secara terus-menerus. Saya mungkin memiliki KPI, sebagai contoh, dari nilai saldo kartu yang memberitahu saya apa yang harus saya fokuskan, apa yang harus saya berikan pada organisasi dan sebagai individu. Pada dasarnya saya memiliki alur kerja yang kontinu yang saya kerjakan dari pukul 9 ke 5 setiap hari, setiap bulan, dan sepanjang tahun. Kemudian, sekali dalam setahun, saya melakukan percakapan dengan seseorang yang melihat bagaimana saya melakukannya dan apa masukannya dan seberapa banyak uang yang bisa saya dapatkan.
01:06
Sekarang, apa yang ingin kita buat di organisasi Agile adalah pola pikir kerja iteratif. Jadi, daripada membuat individu bekerja terus menerus pada sesuatu sepanjang hidupnya, Anda ingin bekerja secara iteratif, secara ideal, pada tim lintas fungsi dengan orang lainnya. Sekarang, ketika kita bekerja secara iteratif, hal yang berubah adalah pada dasarnya kita mengerjakan sprint pendek, ya. Jika Anda, saya tidak tahu apakah Anda pernah melakukan maraton, saya tidak melakukannya. Tapi, pada dasarnya, maraton adalah lari jarak jauh yang kita lakukan dalam beberapa jam atau bahkan terkadang beberapa hari. Dan pada sprint, kita melakukan lari jarak pendek dan kita mencoba memberikan sesuatu pada lari jarak pendek tersebut dan melihat bagaimana kita bisa meningkat di iterasi atau sprint selanjutnya. Jadi, kita akan berpindah dari membuat rencana jangka panjang menjadi rencana yang samar untuk masa depan dan kemudian starting right now in a short iteration. Sekarang, ketika kita melihat, sebagai contoh, membangun rumah, ini membuktikan mengapa kebanyakan orang melakukan perencanaan jangka panjang. Jadi, ketika Anda membangun rumah, Anda harus mempekerjakan arsitek yang dapat membuat blueprint dari rumah tersebut. Kemudian, orang akan datang untuk membangunnya dan mereka akan melakukannya dalam sprint, tapi masing-masing dari mereka akan membuat fondasinya. Mereka akan membuat fondasinya dalam membangun rumah dan mereka melakukannya berdasarkan rencana karena arsiteklah yang membuat desain ini. Dan sebagai builder, saya mungkin akan membuat batu-batunya atau mungkin mengecat dinding, tetapi semua itu harus dilakukan sesuai dengan blueprint dari arsitek pada akhir siklus.
02:35
Jadi, apa yang orang lain lakukan adalah kita, kita, cut those into smaller pieces, dan kemudian kita mungkin mengatakan, oke, untuk membangun rumah atau kantor ini, kita membutuhkan sekitar satu tahun dan kita akan memulainya di sana. Kemudian, orang yang membangun fondasi datang pertama, ya, dan berdasarkan hal tersebut, kita terus membangun dan mencoba memberikan tepat sesuai spesifikasinya di akhir tahun. Begitulah cara housing bekerja. Sekarang, yang menarik adalah kita telah menggunakannya sebagai sebuah analogi pada sebagian besar pekerjaan yang kita lakukan. Jadi, kita terbiasa membuat rencana, sebagai contoh, untuk 5 tahun mendatang, yang biasanya merupakan strategi bisnis. Kemudian, kita membaginya menjadi rencana satu tahun dan selama satu tahun tersebut, kita mengatur dan mempersiapkan semuanya. Kita juga mungkin sudah memutuskan semuanya, tapi apa yang telah kita janjikan di 5 tahun blueprint ini atau satu tahun strategi, kita merasa harus menyampaikannya dalam waktu satu tahun. Jadi, kita membagi semuanya ke dalam bagian-bagian kecil untuk memberikan hasil dan ini terjadi pada organisasi yang besar, seperti dalam strategi perusahaan atau departemen secara keseluruhan, tapi ini juga berlaku pada project apa pun yang kita kerjakan. Karena, di dalam pikiran kita, kita perlu memberikan hasil akhir yang telah dirancang sebelumnya.
03:40
Sekarang, pada cara kerja Agile, kita mencoba untuk melakukan cara yang benar-benar berbeda. Jadi, kita mungkin akan mengatakan, pada akhir tahun, secara kasar, inilah sesuatu yang kita inginkan dan kemudian kita menentukan apa yang bisa menjadi langkah pertama, yaitu iterasi pertama, untuk sampai ke sana. Sekarang, ini bisa menjadi target yang bergerak, karena apa yang kita capai di akhir tahun bisa berubah berdasarkan wawasan atau situasi baru atau sesuatu yang berubah di marketplace. Namun, secara keseluruhan, kita masih ingin mendapatkannya. Satu-satunya perbedaan adalah cara untuk mencapainya berbeda, karena kita melakukannya secara iteratif. Jadi, setelah kita mulai bekerja, kita mendefinisikannya pada dua minggu selanjutnya. Kita akan melakukan A, B, C, D, E dan kemudian, setelah kita menyelesaikan A, B, C, D, E, kita akan berkaca dan melihat apakah kita bergerak ke arah yang tepat untuk mencapai tujuan setelah satu tahun. Tapi, kita juga bisa menyesuaikan ini. Jadi, kita mungkin memiliki wawasan baru yang dapat mengubah persepsi kita dan kita mengubah arah, sehingga, untuk iterasi selanjutnya, kita melakukan hal yang sedikit berbeda atau kita melakukan sesuatu yang sudah kita rencanakan lakukan setelah 3 bulan, tapi kita lakukan sekarang. Jadi, dengan mempunyai mindset tersebut, perpindahan yang kita mulai dapat merangkul perubahan, kita mulai terbuka untuk melakukan segala hal sedikit berbeda berdasarkan waktu daripada mengatur seluruh timeline yang sulit untuk diubah dan mulai membuat Gantt Chart diawali dengan memberi tahu kamu kapan tepatnya kita akan melakukan sesuatu.
05:03
Dan inilah perpindahan yang besar untuk banyak orang dan saya, saya berasumsi ini pun berlaku sama bagi Anda. Jadi, saya ingin Anda berpikir tentang pekerjaan Anda, bagaimana Anda dapat membaginya ke bagian yang lebih kecil dan kemudian bergerak langkah demi langkah? Mengenai sprint Anda, jika ini hanya tentang kerja individu, maka mungkin hanya membutuhkan 1 atau 2 minggu. Jika Anda bekerja dalam tim, Anda harus membuat orang-orang di dalamnya melakukan pemikiran dan organisasi ini. Jadi, Anda ingin setuju dengan tim Anda, bagaimana kita akan membuat ritme, apakah untuk seminggu, dua minggu, satu bulan? Dan kemudian, di antara jarak tersebut, apa yang akan Anda capai dan bagaimana Anda akan memastikan Anda bersinergi dan menentukan hasil yang tepat yang Anda buat dalam jarak waktu singkat tersebut?
05:41
Jadi, inilah titik awal untuk menjadi Agile. Jadi, perubahan pertama adalah untuk berpindah dari perencanaan jangka panjang menuju iterative work.
Shift kedua yang perlu Anda buat adalah mengubah pola pikir individu kita dari silos ke tim lintas fungsi. Dan ini bukan hanya teka-teki bagi kepemimpinan yang mana mereka perlu mengubah struktur dari tim, melainkan ini juga teka-teki individu bagi Anda, agar berhenti berpikir dengan cara silos. Sekarang, silos dibuat oleh kebiasaan yang kita miliki, dari cara kita berorganisasi, cara kita mengelola karena Anda mungkin dipekerjakan untuk peran spesifik yang datang bersama tanggung jawab dan Anda memiliki KPI untuk mengukur apakah Anda melakukannya dengan baik. Hal itulah yang membentuk silo, karena jika organisasi meminta pertanggungjawaban Anda atas KPI tersebut dan memberikan hasil yang sesuai dengan apa yang sudah ditetapkan pada job description, maka Anda tidak akan melakukan hal lainnya, karena Anda tidak mendapat insentif dan itu juga mungkin buruk bagi Anda karena tidak bisa menyelesaikan KPI utama jika Anda melakukan hal lain. Jadi, Anda tidak akan menolong siapa pun.
01:07
Sekarang, apa yang ingin kita buat di organisasi Agile, apakah perubahan dari tipe berpikir dan mengorganisir seperti ini menuju tim lintas fungsi? Jadi, kita tidak punya silos dengan KPI dan saya melakukan hanya satu hal, lalu melaporkannya kepada seseorang, tapi kita memiliki tim lintas fungsi yang berkolaborasi untuk membuat dampak bagi organisasi dan dampak tersebut datang dari deciding what are the common goals or the outcomes as a team that we're after. Jadi, bisa jadi kita membangun produk, sebagai contoh, di mana kami mempunyai service tertentu untuk pelanggan dan kita memiliki beberapa disiplin pada tim yang dibutuhkan untuk membuat service tersebut kepada pelanggan. Jadi, mungkin kita membutuhkan orang dari finance, dari marketing, produk, IT, dan mereka semua berkolaborasi sebagai satu tim. Jadi, bayangkan sebuah tim sepak bola, ya, yang terdiri atas 11 orang berlari di lapangan berkolaborasi untuk mendapatkan satu bola, mendapatkan satu tendangan gol yang mana itu adalah service Anda dan Anda berkolaborasi secara kontinu, bukan sesaat, sebagai tim yang berdedikasi. Jadi, Anda berdedikasi kepada tim spesifik tersebut, membuat service tersebut untuk pelanggan yang berlawanan dengan menyerahkan tugas kepada orang lain karena service tersebut mungkin ada di sana, di organisasi Anda. Jadi, Anda menyelesaikannya, namun hal tersebut berangkat dari satu tim ke tim selanjutnya. Jadi, ini mungkin Anda yang bekerja sebagai marketing, kemudian Anda melakukan sebagian kecil setelah tim marketing selesai. Anda memberikannya kepada tim sales, dan mereka harus menindaklanjuti dan kemudian ketika tim sales mendapatkan kesepakatan atau service, kemudian itu berpindah ke orang yang akan mengirimkan service-nya. Jadi, itu berpindah dari satu tim ke tim lainnya.
02:39
Sekarang, di tim lintas fungsi, hal tersebut tidak terjadi karena kita berkolaborasi bersama untuk menyalurkan service tersebut ke pelanggan. Dan ini adalah suatu pergeseran yang besar untuk pemikiran, jadi ini bukan hanya tentang mengubah struktur dari piramida atau hirarki ini di mana orang memberikan laporan satu sama lain dengan job description yang sempit pada satu spesifik silo dan kemudian kita berpindah ke tim lintas fungsi yang lebih terlihat sebagai siklus di mana orang berkolaborasi seperti tim sepak bola untuk menyalurkan service ke pelanggan. Jadi, ini adalah perubahan yang sangat besar yang harus dibuat dan saya harap dengan menonton video ini, Anda memahami apa artinya ini bagi Anda dan Anda tidak perlu menunggu untuk atasan memberitahumu, "Ayo, kita ubah strukturnya." Anda bisa memulai percakapan tersebut karena itu adalah dialog. Dan juga tidak mudah untuk menghilangkan silo dari hari ke hari, sebab itu adalah proses, karena kita harus melihat pada banyak hal, kita harus melihat job descriptions, bagaimana Anda mengubahnya, kemudian Anda perlu melihat pada sistem performa. Jadi, jika saya melakukan sesuatu yang lain, seperti yang saya katakan di awal, di mana kita memiliki KPI, tetapi saya melakukan yang lain, bagaimana hal ini akan bernilai, bagaimana performa saya akan dinilai jika saya melakukan hal di luar pekerjaan yang menjadi tanggung jawab saya? Dan, jika saya bekerja di tim lintas fungsi, kemudian apa yang bisa menjadi parameter yang menunjukkan sebagai tim, kita akan memberi hasil yang baik dan apabila kita melakukannya, bagaimana kita akan diberi penghargaan, bagaimana hal itu terkait dengan sistem kinerja kita?
04:04
Jadi, ada banyak perubahan yang harus dibuat, tapi itu dimulai dengan pemahaman Anda bahwa saya ingin berpindah dari silo menuju tim lintas fungsi pada level individu, sehingga saya dapat berkolaborasi dengan orang lain daripada hanya melakukan satu hal yang sama terus-menerus.
Perubahan ketiga yang harus kita buat agar menjadi lebih Agile adalah berpindah dari perintah dan kontrol menuju self-organization. Ketika saya berpikir tentang hal ini, menurut saya, katakanlah, ada dua sisi terkait hal ini. Jadi, sisi yang pertama adalah jika Anda berada di posisi sebagai leader, bagaimana cara Anda meninggalkan beberapa perintah dan kontrol yang biasanya Anda gunakan dan mulai memberdayakan orang? Jika saya ada di dalam tim dan saya memiliki peran, saya harus mengambil tanggung jawab, saya harus bertanggung jawab atas apa yang saya lakukan dan memutuskan bagaimana saya akan mencapai hasil yang tim atau orang-orang, yang saya memberikan laporan kepadanya, harapkan dari saya.
00:58
Jadi, itu artinya, sebagai pemimpin, kita perlu meninggalkan rasa untuk memberikan perintah kepada orang lain agar melakukan sesuatu dan kemudian mengontrolnya, apakah mereka melakukannya menuju pemberdayaan tim dan mempercayai mereka untuk menciptakan hasil yang kita ingin wujudkan. Sekarang, ketika bicara tentang kepemimpinan, kita tidak ingin menyerahkan segalanya pada orang lain, kita ingin membuat kejelasan terhadap hasil yang ingin kita capai, pada culture yang ingin kita buat, sebagai contoh. Jadi, sebagai pemimpin, kita perlu untuk tetap menjalankan peran kepemimpinan, tapi lebih kepada peran kepemimpinan daripada peran management, karena perintah dan kontrol biasanya lebih ke arah management daripada leadership. Jadi, kepemimpinan berarti kita menunjukkan arah, kita membuat kejelasan terhadap apa yang kita harapkan dari orang lain, tapi cara orang-orang tersebut memenuhi harapan itu adalah tugas kita untuk memberdayakan mereka dalam melakukannya dan kita percaya pada mereka untuk mencapainya.
01:53
Sekarang, sisi lainnya adalah, orang-orang perlu untuk melakukan self-organize. Jadi, ketika Anda berada dalam sebuah tim, mencoba menciptakan hasil tertentu untuk tribe leader atau product owner, atau apa pun peran yang Anda miliki, Anda harus memastikan Anda mengambil tanggung jawab penuh untuk hasil tersebut dan Anda juga menunjukkan dengan jelas bahwa inilah jalannya, Anda akan melakukan hal ini. Jadi, pada level tim, sebagai contoh, dalam sebuah lingkungan tipe kombinasi kontrol, kita memiliki project manager yang memetakan apa yang akan kita lakukan, dia membuat timeline-nya, dia membuat perencanaan yang merupakan perubahan lain yang perlu kita buat. Berpindah dari perencanaan jangka panjang menuju kerja iteratif. Jadi, project manager memetakan semuanya ini dan kemudian bertentangan dengan timeline, dia mendorong orang untuk membuat penyampaian hasil yang kita miliki atau yang sudah dia tetapkan. Jadi, ini adalah memberi perintah pada orang lain untuk melakukan pekerjaan dalam suatu timeline tertentu, kemudian mengontrol mereka secara teratur atau mendorong mereka untuk menyelesaikan timeline.
02:51
Dalam tim Agile, peran dari project manager tidak ada, kita memiliki product owner. Jadi, product owner memiliki roadmap, dia memiliki visi dari produk atau proyek atau strategi yang Anda sedang terapkan dan product owner perlu membuat hal tersebut sangat jelas bagi orang lain dan dia juga membuat prioritas. Anda memastikan bahwa semua orang mengetahui apa yang perlu dilakukan pertama, lalu apa selanjutnya, dan bagaimana kita sebagai tim dapat mencapai hasil yang organisasi butuhkan? Di dalam tim, kita melakukan self-organize untuk mewujudkannya. Jadi, pada setiap iterasi, kita menentukan apa yang akan kita lakukan dalam iterasi tersebut sebagai tim agar dapat menciptakan items, sticky notes, atau hasil yang product owner tetapkan atau project manager, atau apa pun Anda menyebutnya. Jadi, sebagai tim, kita mengatakan sprint ini adalah hal yang akan kita lakukan dan kita berjanji kepada satu sama lain, dan juga kepada tribe leader atau product owner, kita berjanji bahwa inilah yang akan kita berikan pada akhir pekan nanti, pada akhir sprint nanti, dan bersama, kita melakukan self-organize tentang bagaimana menjalankannya. Jadi, kita tidak membahas secara detail langkah demi langkahnya, seperti, "Inilah bagaimana kita akan melakukannya." Tapi, itu diserahkan kepada kita sebagai tim, kita self-organize. Kita mungkin menentukannya dalam perencanaan sprint, sebagai contoh, tapi kita juga mungkin akan melakukannya tanpa terlalu banyak memikirkan cara, setiap individu, atau kita sebagai tim, menjalankannya, selama kita selaras dan selama kita mencapai hasil yang kita tuju. Jadi, perubahan dari perintah dan kontrol ini yang, katakanlah, sangat natural bagi orang-orang, perlu digantikan dengan pemberdayaan, self-organization dan semua itu berdasarkan kepercayaan, trust, bahwa tim dapat menyelesaikan apa yang perlu dicapai, kepercayaan bahwa leaders akan benar-benar memberdayakan kita dan tidak lagi me-micromanage kita. Jadi, inilah salah satu perubahan terbesar nomor 3, yaitu, dari perintah dan kontrol menuju self-organization.
Perubahan keempat yang perlu kita buat adalah dari inside out kepada pelanggan yang mendorong inovasi, atau user yang mendorong inovasi kami. Dan ini artinya, sebagai tim atau organisasi, kita tidak mengembangkan produk secara tersembunyi secara internal di dalam tim atau pikiran kita, kemudian mengirimkannya kepada klien dan memaksakannya pada mereka, berharap bahwa mereka akan membelinya dan kita akan memiliki produk atau service yang sukses. Menuju peluncuran produk dan service baru atau perbaikan pada produk dan service yang sudah ada bersama dengan klien.
00:51
Ini artinya kita membuat, sebagai contoh, versi sederhana dari produk kita dan sebagaimana yang dapat Anda lihat pada grafik, ini semua disatukan, tahapan berbeda dari product development atau marketing strategy, atau business strategy, apa pun yang Anda kerjakan sekarang. Anda dapat memetakannya ke dalam proses ini. Ini menunjukkan bahwa pada tahap awal, ketika kita mencoba untuk memikirkan service atau strategi baru untuk tahun selanjutnya, kita menggunakan sesuatu seperti design thinking atau design sprint untuk membentuk pemahaman. Jadi, kita sepenuhnya terbuka terhadap apa pun yang akan kita buat dan bersama dengan user, bersama dengan klien. Mereka mungkin akan diundang ke kantor kita atau kita memiliki tim untuk mengembangkan strategi atau kita memiliki user yang datang ke kantor untuk bersama membentuk pemahaman dan memvalidasi apakah ide yang kita pikir harus kita kejar adalah yang memang mereka butuhkan. Jadi, bersama dengan mereka, kita mencoba untuk berempati dan menghasilkan produk atau service baru yang mungkin kita buat. Dan, kemudian, pada tahapan kedua, kita menggunakan sesuatu seperti The Lean Startup untuk memvalidasi bahwa produk yang kita hasilkan dari tahapan pembuatan ide di awal juga bekerja, produknya bekerja, juga memenuhi kebutuhan tertentu user dan orang bersedia membayar untuk produk tersebut sehingga kita bisa meluncurkannya dan mewujudkannya. Jadi, Lean Startup ini menggunakan konsep minimum viable product yang merupakan versi sederhana dari produk yang akan kita bangun untuk mengumpulkan data dan memvalidasi bahwa produk tersebut adalah yang benar-benar dibutuhkan user daripada membuat suatu produk selama 1 atau 2 tahun, kemudian meluncurkannya, hanya untuk menemukan bahwa orang-orang tidak membutuhkannya.
02:31
Sekarang, secara konsep, ini mungkin bisa diaplikasikan lebih mudah untuk software sebagai contoh, karena itu lebih flexible. Tapi, ada banyak kasus, sebagai contoh, pada buku The Lean Startup atau The Startup Way, Eric Ries mendeskripsikan contoh mesin jet atau Sony membuat kamera yang juga dapat menggunakan metodologi yang sama dengan membuat prototype sederhana, kemudian memvalidasi apakah user membutuhkan ini, apakah ini dapat bekerja. Kita dapat benar-benar mengetahuinya dari user atau bersama user menciptakan, bagaimana cara produk ini bisa bermanfaat untuk mereka. Setelah kita menemukan produk yang ingin digunakan, berikutnya, Agile project management atau Agile frameworks masuk untuk menjadikannya proses yang lebih berkelanjutan. Jadi, ini menunjukkan cara berbeda atau frameworks, atau metodologi yang berbeda pada tahapan berbeda untuk berpindah dari pendekatan inside out di mana kita mendorong masuk produk dan service baru ke dalam market menuju sikap menciptakan bersama yang mana kami melibatkan user untuk bersama-sama membuat produk dan service baru, ataupun perbaikan dan strategi dengan mereka. Dan, seringkali, ini mengarahkan pada hasil yang lebih baik, karena kita menyesuaikan produk dan service pada kebutuhan pelanggan yang sesungguhnya. Kita memastikan bahwa itu sudah sesuai dengan apa yang mereka perlukan.
Shift nomor lima adalah shift yang membutuhkan waktu lama untuk kebanyakan orang benar-benar memahaminya dan shift nomor lima yaitu berpindah dari fokus atau metric output menuju outcome.
00:29
Untuk memahami perbedaannya, saya akan menggunakan contoh sederhana yang dapat Anda lihat di sini untuk membangun jalan. Sekarang, jika kita melihat metric atau mindset output, orang mungkin akan berpikir tentang panjang kilometer yang berhasil kita buat atau jumlah rel yang telah kita pasang di sepanjang jalan untuk menciptakan keamanan, atau jumlah rambu yang kita pasang di jalan yang biasanya berada di tengah jalan untuk memastikan orang mengetahui ini jalur saya dan ini jalur Anda. Itulah metric output. Jadi, kita melakukan tugas tertentu, outputting jumlah tertentu untuk membuat jalan baru.
01:10
Sekarang, jika kita mengambil pengukuran outcome, kita perlu melihat pada outcome akhir dari semua pekerjaan ini. Jadi, semua output yang kita buat bersama akan mengarah ke mana? Dan biasanya kita sampai, sebagai contoh, pada proses pembuatan yang lebih aman. Jadi, kita melakukan ini untuk memastikan bahwa hanya akan ada sedikit kecelakaan pada jalan tersebut atau orang dapat pergi dari titik A ke B lebih cepat. Jadi, itu bisa tentang mengurangi jumlah kecelakaan, sebagai contoh, untuk kualitas metric-nya. Itu juga bisa tentang percepatan laju sehingga orang bisa sampai lebih awal dan orang perlu memahami jika kita melakukan sesuatu, jika tim melakukan sesuatu, atau saya sebagai individu melakukan sesuatu, itu tentang outcome yang kita buat dan bukan tentang output.
01:56
Sekarang, tentu saja, kita perlu memulai langkah demi langkah, kita perlu memastikan bahwa setiap tugas yang mengarah kepada outcome tersebut hingga selesai. Namun, kuncinya adalah orang-orang memiliki mindset outcome focus karena sebagai individu dan sebagai tim, kita akan lebih terikat pada apa yang kita lakukan, ketika kita memikirkan outcome-nya dan jika saya diberdayakan oleh orang-orang, kemudian saya juga menjadi kreatif tentang cara saya mencapai outcome tersebut tanpa menjadi preskriptif atau repetitif dalam apa yang terus-menerus saya lakukan. Saya mungkin mulai berpikir, bagaimana saya akan melakukan ini dengan cara berbeda sehingga saya bisa mencapai outcome tersebut lebih cepat dan lebih baik? Dan ini mengapa pada akhirnya inovasi muncul, karena jika saya berpikir untuk mengurangi jumlah kecelakaan daripada membuka jalan tersebut, mungkin saya akan muncul dengan digital product yang dapat membantu pengemudi untuk mengendarai lebih aman dan dengan mengenalkan hal tersebut, saya mengurangi jumlah kecelakaan yang lebih unggul daripada membuat jalan yang lebih baik. Atau, mungkin, digital app tersebut dapat memperingati orang bahwa jalan ini buruk, ada lubang tertentu pada jalan yang mungkin menyebabkan kecelakaan. Jika saya tidak mengetahuinya dan itu mulai berbunyi bip, itu bukanlah ide yang buruk. Saya baru saja terpikir. Itu mulai berbunyi bip dan kemudian ada sebuah lubang dan saya tahu itu segera datang dan saya perlu mengemudi sedikit berbeda atau memutarnya.
03:12
Jadi, untuk menunjukkan bahwa pada akhirnya, dalam organisasi yang Agile, kita perlu membuat perubahan dari output, di mana hanya melakukan pekerjaan saya, menjadi outcome yang memiliki dampak pada tujuan tim atau organisasi.
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transkripsi: 00:12 Jadi kita telah sampai pada akhir kelas dan Anda sudah melihat agile mindset melihat apa itu agile, mengapa kita harus agile, kita juga mendiskusikan perbedaan berbagai framework yang ada dan perbedaan peran, ritme, dan visualisasi yang Anda miliki.
Kita melihat Scrum, Kanban, Lean Startup, dan saya berpikir Anda mungkin bertanya-tanya sekarang "bagaimana cara saya memulai?" karena saya sering mendapat pertanyaan tersebut. Saran saya adalah, yang pertama jika organisasi telah bergerak untuk menjadi agile, berpendapat kepada leaders dan melihat apakah Anda dapat memiliki tim Anda untuk memulai agile. Jadi, jika ada dukungan dari BOD atau line manager untuk bereksperimen dengan agile, lihat apakah Anda dapat memiliki sekelompok orang atau tim yang dapat memulai tim percontohan meskipun itu bukan tim lintas fungsi, dan lihat apakah mereka terbuka untuk percobaan untuk mulai bekerja dengan cara agile.
Jadi langkah pertama yang perlu Anda ambil setelah mengumpulkan tim atau grup rekan untuk mengerjakan ini adalah memilih framework Anda. Jadi Anda tidak bisa kembali ke kelas Scrum, Kanban, Lean Startup dan saya melihat, "apakah kita memilih framework tertentu, dan memulai dari sana, atau kita mengambil, mengambil elemen tertentu dari berbagai framework dan mencoba membuat proses, peran dan visualisasi darinya. Jadi setelah Anda berbicara tentang framework langkah selanjutnya adalah untuk mencari tahu peran apa yang ingin kita miliki dalam tim, sehingga kita melihat agile coach, product owner, scrum master, tim, peran apa yang kita butuhkan di dalam tim untuk membentuk sebuah agile tim yang flexibel, yang dapat secara intuitif mengerjakan hal-hal yang sedang kami kerjakan."
Jadi Anda perlu sekali lagi kembali pada apa yang kita diskusikan. Jika kita memilih Scrum Master, lalu apa yang orang tersebut lakukan? Jadi Anda perlu menspesifikkannya. Saya rasa itu bagus, bersama dengan tim Anda untuk mulai mendeskripsikan di bawah peran Scrum Master, Product Owner, baik antara peran Scrum Master atau Product Owner, atau anggota tim yang memiliki ritme tertentu yang bisa Anda ikuti. Maka dari itu disediakan pedoman dan resep, yang mana sedikit sensitif di agile community tentang bagaimana menjadi agile, bagaimana menerapkan agile di kehidupan sehari-hari dan selanjutnya banyak sekali framework lain yang bisa diterapkan pada materi ini. Pada materi ini saya ingin memberi Anda beberapa topik seperti, apakah Anda butuh untuk mengenal Scrum, apakah Anda butuh untuk melihat Kanban, atau ada cara lain untuk menyelesaikan ini? Sekarang jika Anda bukan berada di lingkungan IT, yang mana saya berasumsi demikian, karena itulah mengapa Anda menonton materi ini, kita harus melihat pada apa yang dilakukan orang-orang ini dan IT pada operasi harian mereka, kapan mereka menggunakan Scrum sebagai framework yang bisa kita pelajari. Sehingga kita tidak perlu meniru 100% tentang apa yang mereka lakukan, tapi kita harus melihat elemen yang menguntungkan bagi kita dan ini merupakan bagian yang penting, ini juga berhubungan dengan apa yang saya jelaskan sebelumnya, ini tentang pola pikir. Jadi jika Anda berpikir bahwa saya memiliki resep yang sangat mudah dalam melakukan agile, seperti Scrum contohnya, Anda mungkin akan merasa kecewa. Anda membutuhkan sedikit kreatifitas dan keterbukaan pikiran tentang bagaimana hal ini bekerja bagi saya dan bagaimana saya mengambil elemen dari framework atau bagaimana orang lain melakukan agile dan menggabungkannya dalam pekerjaan sehari-hari. Jadi itulah bagian keduanya, pada praktik atau penggunaan agile.
Sekarang ke part ketiga, dan ini adalah selera pribadi saya dalam agility yang merupakan agile habits dan hal tersebut tentang perilaku, dan perilaku sulit untuk diubah karena Anda memiliki kebiasaan tertentu yang telah menjadi pola di hidup Anda dan semakin Anda bertambah usia, saya berumur 43 sekarang, saya memiliki banyak kebiasaan yang membuat saya terjebak pada pola pikir tertentu dan saya selalu menghargai masukan dari orang lain atau pelatih maupun dari rekan kerja dalam tim saya, ataupun klien yang memberitahukan saya untuk melangkah atau terjebak dalam sesuatu, mungkin anda seharusnya berubah, lalu terkadang saya berubah dan terkadang juga tidak karena saya yakin yang saya lakukan benar. Saya pikir kita membutuhkan keterbukaan jika kita ingin menjadi makhluk, organisasi, atau tim yang agile dengan merubah kebiasaan tersebut satu demi satu, dimana hal tersebut dimulai dari Anda, karena jika Anda berubah dan anda merubah kebiasaan sendiri, dan jika orang lain melihat itu menguntungkan maka mereka akan mengikuti. Jika Anda tidak melakukannya dan Anda tidak mencontohkan perilaku ini maka tidak akan ada yang mengikuti. Jadi dalam agile habits, yang mana bagian yang bisa anda pelajari dari materi lain tentang agile habits yang saya miliki, namun saya akan menggarisbawahi beberapa di course ini. Yaitu agile habits kebanyakan tentang perilaku apa yang membantu suatu tim atau organisasi menjadi agile. Jadi kita akan melihat contoh mengenai saran keterbukaan, produktivitas yang disiplin, transparansi. Ada banyak aspek perilaku yang secara dasar menerjemahkan konsep pola pikir atau agile mindset sebagai sesuatu yang lebih pragmatis yang bisa Anda gabungkan di kehidupan sehari-hari. Dan itulah catatan pendek dari saya. Jika Anda bertanya tentang apa agile sekarang? Agile adalah pola pikir, cara berpikir, itu adalah praktik. Hal tersebut adalah melakukan cara agile dalam bekerja dan hal tersebut juga merupakan kebiasaan, perilaku, atau pola agile yang kita miliki dalam diri, tim, atau organisasi kita, yaitu dalam kehidupan sehari-hari. Saya harap jawaban tersebut bisa menjawab pertanyaan "apa itu agile".
Di organisasi tempat saya bekerja, maksud dari self organization adalah kita mencoba untuk menjauh dari model kerja dimana atasan menyuruh apa yang harus dilakukan. Ini tentang memberdayakan orang dan ini juga tentang mengambil akuntabilitas untuk self-organize pekerjaan yang Anda lakukan. Jadi ini tentang memprioritaskan sendiri pekerjaan Anda, memutuskan bagaimana saya bisa berkontribusi pada tujuan sama yang organisasi miliki, bagaimana saya memberi dampak dari hari ke hari untuk tim dan perusahaan tempat saya bekerja. Jadi Anda memilih sendiri, dilatih oleh pemimpin Anda atau rekan kerja, tentang apa yang harus dikerjakan, dan juga Anda self-organize bagaimana cara melakukannya. Bagaimana untuk memulai, bagaimana membuat hasil yang Anda inginkan.
Sekarang ketika kita bicara tentang tempat kerja yang seimbang, ini secara pribadi adalah bagian yang sangat penting untuk saya. Saya pindah ke Bali lima tahun yang lalu karena saya menginginkan lingkungan yang lebih baik untuk hidup, dan saya pikir hal tersebut sangat penting bagi kita untuk mendapat kebebasan bekerja dari mana saja yang kita mau. Dan hari ini apalagi semenjak Covid sudah menstimulasi orang untuk mengimplementasikan sistem dan regulasi untuk membuat orang bekerja darimana dan kapan saja mereka mau. Saya pikir hal tersebut sangat penting untuk kita memulai, bahkan selangkah lebih jauh lagi. Bagi saya agility berarti apabila saya memberdayakan orang di organisasi saya, setiap orang bertanggung jawab dan self-organized maka saya tidak perlu me-micromanage siapapun, saya tidak perlu melihat pada apa yang mereka lakukan setiap harinya karena satu hal yang saya mau dari Anda adalah untuk menciptakan dampak dan hasilnya dan tidak masalah bagi saya dimana kamu melakukannya, pada waktu apa kamu melakukannya, dan dengan siapa kamu melakukannya, atau berapa banyak waktu yang kamu butuhkan untuk bekerja. dan untuk saya, itulah esensi dari modernitas sebagai organisasi. Untuk membebaskan orang dalam memahami ini, jangan berekspetasi bahwa atasan melakukan micro management, manage mereka untuk menggunakan pikiran untuk membuat hasil yang kita inginkan dan kita harus memberi orang kebebasan untuk melakukan sesuatu kapanpun dan dimanapun mereka inginkan. Saya tidak menganjurkan semua orang keluar dari pekerjaannya dan pindah ke Bali. Tapi saya berpikir diantaranya aturan yang mengikat Anda, Anda dapat melepas ide tersebut seperti Anda harus bekerja dari pukul 9 ke 5, Anda harus melalui waktu kerja Anda, Anda butuh untuk menunjukkan apa yang Anda kerjakan kedepannya. "Saya bekerja dimanapun saya mau, tapi saya selalu ingat bahwa saya sedang membuat hasil yang saya inginkan dan saya memiliki dampak terhadap organisasi atau tim di tempat saya bekerja."
Jadi secara pribadi menurut saya, Agility adalah self-organization, kewirausahaan, dan tempat kerja yang seimbang, dan saya harap saya bisa memberi percikan dalam materi video pendek yang kita miliki bersama untuk mengimplementasikan beberapa instrumen dan pemikiran serta kebiasaan yang Anda butuhkan untuk membuat ketiga hal tersebut menjadi realita.

judul kursus: Indonesia Scrum Master Level 1 (ISM1)
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Agile Overview
lesson: Quiz
transkripsi: 00:05 Dalam video ini saya akan memberikan gambaran mengenai agile, dimulai dari mindset, dimana kita berbicara mengenai 'being agile' hingga praktik agile. Agile mulai dikenal sekitar tahun 90an dimana sekitar 17 orang yang memiliki banyak pengalaman menjalankan proyek IT berkumpul bersama di US dan mendefinisikan agile sebagai manifesto, di dalam manifesto tersebut, mereka mengutarakan 4 nilai tingkatan tinggi dan mencoba untuk menggambarkan apa yang telah mereka pelajari sebagai tim, yang telah menjalankan proyek IT, Manifesto yang mana masih bersifat abstrak dan tidak aktif bagi orang-orang yang ingin menerapkan dalam konteks yang berbeda, tapi masih berusaha memberikan pedoman bagi orang-orang untuk mengetahui praktik terbaik dan hal-hal yang bisa mereka ikuti dengan tujuan mengoptimalkan cara orang-orang membuat software selama dua dekade terakhir, hal ini mulai berkembang menjadi gagasan yang berbeda. namun saat kita bicara mengenai agile, masih banyak orang yang menggunakan agile manifesto sebagai rujukan untuk menjelaskan agile kepada orang lain, yang mana juga akan saya coba jelaskan dalam video ini. pertama, agile merupakan sebuah mindset yaitu bagaimana cara kita berpikir mengenai hidup dan bagaimana cara kita berpikir mengenai pekerjaan.
apakah kita bekerja di lingkungan dengan ekspektasi yang mana atasan akan memberitahu kita setiap hari apa yang harus di kerjakan dan memeriksanya. jadi saya datang ke kantor, buka laptop, dan akan menunggu atasan untuk memberikan intruksi dan memberitahu apa yang harus dilakukan hari itu. setelah itu saya akan mengerjakannya sesuai dengan yang di perintahkan dan sebelum hari berakhir atasan saya akan mengecek apa yang telah dikerjakan.
itu merupakan sebuah gambaran bagaimana biasanya kita melihat pekerjaan atau bagaimana sikap kita terhadap pekerjaan sehari-hari. dan ini adalah sesuatu yang agile coba atasi dalam level mindset. agile ingin mendorong orang-orang untuk lebih memikirkan cara mereka bekerja, dan hal yang akan di kerjakan.
Contohnya dalam software team, melalui agile diharapkan tim dapat memutuskan sendiri apa yang akan dilakukan dan bagaimana cara menjalankannya. jadi mereka tidak harus menunggu atasan untuk datang setiap pagi dan memberitahu apa yang harus dikerjakan dan memeriksanya.
Dan akhirnya saya percaya mindset ini lebih baik untuk diterapkan, karena kita sebagai manusia, jadi memiliki otonomi sendiri.
Yang kedua adalah 4 gambaran nilai yang mana saya akan jelaskan di video selanjutnya. Tapi dalam tingkatan yang lebih tinggi ada 4 hal yang harus kita ubah di sebuah organisasi dan perilaku dalam rangka mengadaptasi cara kerja agile.
4 nilai tersebut dibuat lebih eksplisit dengan 12 prinsip, yang mana setiap nilai dijelaskan didalam satu atau dua prinsip dan prinsip tersebut memberikan rincian bagaimana cara kita mendalami nilai tersebut.
Dan bagian paling praktikal dari agile adalah praktiknya. sekarang salah satu praktik yang paling terkenal menurut saya sekitar 60%-70% tim yang menerapkan agile menggunakan framework ini yaitu Scrum.
dan Scrum adalah salah satu framework yang akan saya jelaskan di sepanjang kursus ini. Scrum memiliki banyak rekomendasi tentang peran apa yang harus kita miliki agar agile dapat berhasil atau untuk menjalankan proyek dengan cara agile. Scrum juga memiliki event yang mana bisa kita jadikan patokan dalam agenda dan time box. Jadi ada banyak praktisi yang dapat digunakan untuk menerapkan agile. Di satu sisi kita memiliki gagasan abstrak mengenai agile yang lebih cenderung kepada budaya dan perilaku dan di sisi lain kita memiliki praktisi seperti Scrum dan Kanban yang akan membimbing kita untuk menjalankan agile, jadi ini akan memberimu gambaran agile.
Jadi jika melihat pada agility, maka ada tiga tipe esensial agility yang bisa kita pertimbangkan.
Yang pertama kita memiliki personal agility, yang mana ini tentang fisik Anda, yang berhubungan dengan seberapa flexible Anda, seberapa sehat Anda, juga termasuk pemikiran Anda, apakah Anda terjebak di pola yang tetap atau Anda berpikiran terbuka, apakah Anda flexible dalam berpikir, lalu hal ini juga tentang emosi Anda, kita bisa menyebutnya emotional agility. Jika Anda mencari tahu sebutannya, sebenarnya Anda juga bisa melihat beberapa ahli yang menulis tentang emotional agility, dimana tentang bagaimana Anda menanggapi suatu hal. Jika sesuatu terjadi, bagaimana Anda bereaksi? Apakah Anda memberi jeda di antara kejadian dan reaksi Anda terhadapnya? Bagaimana Anda berhadapan dengan emosi seperti reaksi terhadap hal yang terjadi di sekitar Anda?
Berikutnya kita memiliki team agility, dan hal ini lebih seperti keterikatan dalam tim. Ini tentang memiliki visi yang jelas bersama, berbagi nilai, memiliki tujuan yang jelas, kemana Anda harus pergi. Dan juga tentang bagaimana membuat tim lintas fungsi, bagaimana Anda membuat peraturan yang benar pada tim sehingga semua orang tahu apa yang diharapkan dari dia, juga bagaimana Anda membuat ritme pada tim sehingga Anda tetap bersinergi dalam bekerja menuju visi bersama.
Selanjutnya ada juga organizational agility, dan disanalah kita akan bicara tentang struktur. Sebagai contoh model Spotify dengan tribes, squad, dan Scrum, dengan peraturan tertentu untuk tim dan ritmenya, juga tentang membangun blok untuk organisasi agile. Inilah mengapa kita melihat sistem performa, bagaimana kita membangun karir di agile environment, bagaimana kita melakukan sistem reward dengan cara yang lebih agile, bagaimana kita menciptakan kepemimpinan yang memberdayakan orang. Jadi hal tersebut adalah membangun blok untuk organisasi yang besar yang terdiri atas tim dan orang yang banyak. Yang dapat membantu organisasi itu sendiri untuk menjadi lebih flexible. Jadi inilah personal agility, team agility, dan organizational agility.
Di video ini saya ingin menjelaskan kepada Anda sedikit mengenai pendapat pribadi tentang apa itu agile dalam konteks bagaimana saya dan rekan kerja di Ekipa mengajar agility. Di video sebelumnya saya telah membahas kepada Anda makna agile dalam level yang tinggi. Ketika kami menjelaskan ini dalam konteks Ekipa, ada 3 pilar untuk menjawab pertanyaan tersebut. Dan itu juga merupakan hal yang ingin kami bantu dari anggota tim dan organisasi tempat kami bekerja, juga kepada klien yang kami bantu untuk menerapkan dan mengadopsinya. Jadi untuk yang pertama ini tentang kewirausahaan, yang kedua ini tentang self-organization, ketiga tentang keseimbangan tempat bekerja, atau tempat bekerja yang seimbang. Bukan keseimbangan kehidupan-kerja, tapi tempat kerja yang seimbang. Jadi inilah ketiga... Mari kita katakan pilar atau hal yang kita arahkan untuk membuat hasil yang sesuai untuk pelanggan kita.
Sekarang saya sudah menjelaskan tentang apa yang saya maksud sebagai kewirausahaan pada materi lain di video sebelumnya. Secara umum bagi saya, kewirausahaan adalah memiliki orang yang memiliki pola pikir untuk memperbaiki sesuatu. Jadi ketika sesuatu berjalan tidak sesuai, saya mencoba untuk mencari tahu bagaimana saya bisa memperbaikinya. Saya mencoba dengan cara yang kreatif untuk memperbaiki masalah atau mengatasi masalah. Ini juga tentang mencoba mematahkan aturan. Ini tentang melihat suatu peluang bisnis diluar sana yang mungkin kita bekerja dengannya di organisasi tempat saya bekerja. Maksud dari self-organization adalah kita mencoba untuk menjauh dari model kerja dimana atasan menyuruh apa yang harus dilakukan. Ini tentang memberdayakan orang dan ini juga tentang mengambil akuntabilitas untuk self-organize pekerjaan yang Anda lakukan. Jadi ini tentang memprioritaskan sendiri pekerjaan Anda, memutuskan bagaimana saya bisa berkontribusi pada tujuan sama yang organisasi miliki, bagaimana saya memberi dampak dari hari ke hari untuk tim dan perusahaan tempat saya bekerja. Jadi Anda memilih sendiri, dilatih oleh pemimpin Anda atau rekan kerja, tentang apa yang harus dikerjakan, dan juga Anda self-organize bagaimana cara melakukannya. Bagaimana untuk memulai, bagaimana membuat hasil yang Anda inginkan.
Sekarang ketika kita bicara tentang tempat kerja yang seimbang, ini secara pribadi adalah bagian yang sangat penting untuk saya. Saya pindah ke Bali lima tahun yang lalu karena saya menginginkan lingkungan yang lebih baik untuk hidup, dan saya pikir hal tersebut sangat penting bagi kita untuk mendapat kebebasan bekerja dari mana saja yang kita mau. Dan hari ini apalagi semenjak Covid sudah menstimulasi orang untuk mengimplementasikan sistem dan regulasi untuk membuat orang bekerja darimana dan kapan saja mereka mau. Saya pikir hal tersebut sangat penting untuk kita memulai, bahkan selangkah lebih jauh lagi. Bagi saya agility berarti apabila saya memberdayakan orang di organisasi saya, setiap orang bertanggung jawab dan self-organized maka saya tidak perlu me-micromanage siapapun, saya tidak perlu melihat pada apa yang mereka lakukan setiap harinya, karena satu hal yang saya mau dari Anda adalah untuk menciptakan dampak dan hasilnya. dan tidak masalah bagi saya dimana kamu melakukannya, pada waktu apa kamu melakukannya, dan dengan siapa kamu melakukannya, atau berapa banyak waktu yang kamu butuhkan untuk bekerja. Dan untuk saya, itulah esensi dari modernitas sebagai organisasi. Untuk membebaskan orang dalam memahami ini, jangan berekspetasi bahwa atasan melakukan micro management, manage mereka untuk menggunakan pikiran untuk membuat hasil yang kita inginkan dan kita harus memberi orang kebebasan untuk melakukan sesuatu kapanpun dan dimanapun mereka inginkan. Saya tidak menganjurkan semua orang keluar dari pekerjaannya dan pindah ke Bali. Tapi saya berpikir diantaranya aturan yang mengikat Anda, Anda dapat melepas ide tersebut seperti Anda harus bekerja dari pukul 9 ke 5, Anda harus melalui waktu kerja Anda, Anda butuh untuk menunjukkan apa yang Anda kerjakan kedepannya. "Saya bekerja dimanapun saya mau, tapi saya selalu ingat bahwa saya sedang membuat hasil yang saya inginkan dan saya memiliki dampak terhadap organisasi atau tim di tempat saya bekerja."
Jadi secara pribadi menurut saya, Agility adalah self-organization, kewirausahaan, dan tempat kerja yang seimbang. Dan saya harap saya bisa memberi percikan dalam materi video pendek yang kita miliki bersama untuk mengimplementasikan beberapa instrumen dan pemikiran serta kebiasaan yang Anda butuhkan untuk membuat ketiga hal tersebut menjadi realita.

00:05 Di video ini saya akan memberikan pengantar mengenai agile manifesto. Di dalam agile manifesto terdapat 4 nilai dan 12 prinsip. Jadi video ini hanya akan membahas mengenai nilai. Perlu diingat bahwa ini seputaran IT, saya bukan orang IT, banyak bekerja dengan orang IT, tapi saya percaya agile secara umum dapat diterapkan di banyak industri dan fungsi, serta pekerjaan yang dilakukan orang-orang. Di beberapa perusahaan, contohnya perusahaan ... perusahaan gas dan minyak bumi, perbankan, dan bahkan perusahaan manufaktur yang menerapkan agile. Agile manifesto diciptakan oleh orang yang bekerja di bidang IT, jadi masalah yang akan banyak dibahas di video ini adalah seputaran bidang IT, penggunaan istilah IT, beserta contohnya. Jika kamu bukan orang IT maka saya akan mendorong kamu untuk berpikir sedikit berbeda di luar kebiasaan dan berpikir bagaimana caranya agar kamu bisa berhasil menerapkan kedua belas prinsip ini di bidang non-IT.
Secara umum, mereka yang menciptakannya mengatakan bahwa manifesto ini dapat membantu dalam pembuatan sebuah produk. Produknya bisa apa saja, baik itu produk IT maupun produk seperti permen yang kita kirimkan ke klien.
Ini untuk memberi gambaran bagaimana cara mengaplikasikan manifesto tersebut. Nilai pertama yang dijelaskan dalam agile manifesto adalah, 'Individuals and Interactions Over Processes and Tools.' Maksudnya adalah jika kita bekerja di lingkungan dengan orang-orang cerdas, saya berasumsi kamu menganggap dirimu cerdas, lebih baik mencoba menempatkan orang cerdas ini di dalam tim dan memperkuat kolaborasi dan komunikasi nya. Pastikan mereka bekerja dengan baik dan berkomunikasi dengan baik sebagai sebuah tim. Hal ini lebih penting daripada menentukan proses. Proses yang dimaksud adalah mengikuti langkah: satu, dua, tiga, dan seterusnya, lalu memberikan mereka alat yang terpaksa harus digunakan. Jadi maksud disini adalah jika kita memiliki kelompok berisikan orang-orang cerdas, kita harus mempercayai mereka dalam menyelesaikan pekerjaannya. Pada dasarnya, kita menganggap mereka orang yang ahli dan tahu bagaimana menyelesaikan suatu masalah, atau bagaimana cara membuat fitur tertentu, atau cara meluncurkan produk tertentu.
Daripada menentukan bagaimana cara mereka menyelesaikan pekerjaannya.
Yang kedua adalah terkadang kita memerlukan dokumentasi teknis atau memerlukan dokumentasi yang dikirimkan bersamaan dengan produk yang dibuat kepada pemerintah atau seseorang berjabatan tinggi. Semua dokumentasi tersebut, dokumentasi pra-kerja, dokumentasi saat bekerja seperti coding, dan dokumentasi pasca kerja, menambah jumlah pekerjaan. Waktu yang digunakan untuk membuat dokumentasi menghabiskan waktu yang bisa digunakan untuk membuat software yang baik karena dokumentasi tersebut tidak membantu kamu untuk membuat software yang baik.
Tapi sekali lagi, fokusnya adalah mengurangi jumlah dokumentasi, mengurangi waktu yang dihabiskan untuk membuat dokumentasi, dan gunakan lebih banyak waktu untuk membuat produk yang digunakan oleh user atau klien.
Sekali lagi, pesan utamanya adalah, sebagai vendor dan klien kita menganggap diri kita sebagai satu tim penghasil produk yang berguna bagi pengguna. Kita akan mendapatkan hasil yang lebih baik daripada seperti 'kita vs mereka', yang artinya jika mereka gagal menghasilkan sesuatu seperti yang direncanakan, maka kita sebagai klien akan memberikanya hukuman sesuai kontrak. Tapi masalahnya adalah kita menghabiskan waktu untuk membuat kontrak tersebut dan itu tidak membantu pembuatan produk yang dilakukan. Jadi kreator manifesto mengatakan kita seharusnya menghabiskan waktu untuk membangun hubungan baik dengan pembuat software daripada menghabiskan waktu di kontrak tersebut.

00:05 Pada video ini saya ingin mengarahkan kamu melalui cara tradisional mengatur proyek yang biasa disebut dengan pengembangan software secara waterfall yang kontras dengan cara kerja agile dalam pengembangan produk
00:20 Dalam waterfall kita mengikuti suatu langkah-langkah tertentu dimana sekelompok orang akan mengerjakan bagian dari suatu produk atau proyek secara berurutan
00:31 Langkah pertama dari proses tersebut adalah "Analysis"
00:35 Jika kita mengerjakan proyek besar atau membuat produk besar biasanya akan menghabiskan 2-3 bulan menganalisa seluruh kebutuhan bersama dengan stakeholder atau klien dan pengguna
00:46 Jadi kita melakukan wawancara dengan mereka lalu bisnis analis atau project manager akan berusaha untuk menangkap semua ide yang mereka miliki dalam dokumen persyaratan
00:56 Itu merupakan fase analisis
00:58 Saat bisnis analis menyelesaikan fase tersebut akan memberikan kejelasan akan menjadi apa produk tersebut fitur apa yang perlu dibuat, dan lain sebagainya
01:08 Jadi kelompok pertama yang mengerjakan persyaratan menggunakan desainer atau arsitek
01:14 Lalu desainer akan mengambil alih mulai membuat desain antarmuka, layar, logo, tombol semuanya yang membuat aplikasi terlihat bagus dan menerjemahkan ide abstrak pengguna ke layar yang bisa menjadi program nantinya
01:44 Saat sekelompok desainer menyelesaikan pekerjaannya mereka akan menyerahkannya kepada developer
01:50 Dan developer akan mulai membuat kode di balik layar jadi mereka mulai coding, mulai membangun logic dalam aplikasi
01:58 Dan jelas itu merupakan bagian terbesar dalam proyek software
02:01 Saat selesai mereka akan menyerahkannya pada tester (penguji)
02:03 Jadi tester akan melihat persyaratan yang ada apa yang dibangun oleh desainer dan developer dan akan menguji apa itu sesuai dengan persyaratan yang dimiliki
02:16 Jika ini selesai maka ini mungkin menjadi proses selama 6-12 bulan kita meluncurkan produk, masuk produksi dan people bisa mulai menggunakan software
02:27 Lalu orang-orang mulai menyadari beberapa fitur tidak terlalu dibutuhkan dalam pekerjaan sehari-hari
02:33 Jadi contohnya kita telah membuat sebuah aplikasi dan kita menyadari bahwa beberapa fungsi yang dibuat tidak terlalu dibutuhkan
02:39 Kita pikir kita membutuhkannya tapi ternyata tidak atau mungkin beberapa fitur tidak bekerja sesuai dengan pekerjaan sehari-hari jadi itu tidak cocok atau tidak membantu sama sekali
02:49 Kita lalu mengirimkan permintaan perubahan ke tim dengan mengatakan beberapa fitur harus diubah, ditambahkan, atau dimodifikasi dan kami ingin semuanya dimulai dari awal lagi
03:00 Apa yang kita lakukan selanjutnya adalah memulai kembali seluruh proses tersebut
03:03 Jadi analis akan menanyakan lebih banyak pertanyaan untuk mengklarifikasi perubahan apa yang dibutuhkan
03:09 Mereka akan membuat persyaratan kembali dan proses akan dimulai dari awal lagi
03:11 Selama proses tersebut dalam 6 bulan, 9 bulan, atau mungkin 2 bulan untuk membangun permintaan perubahan kita tidak ingin orang-orang mengganggu rencana kita kita memiliki rencana waterfall, prasangka, kita ingin mengikuti rencana tersebut dan jika orang datang dengan permintaan perubahan diantaranya kita akan memberitahu mereka bahwa kita memiliki rencana dan akan tetap berpegang pada itu
03:33 kita memiliki batas waktu dan harus menghasilkan ini permintaan perubahanmu adalah ide yang bagus dan mungkin kita memerlukannya tapi karena kita memiliki rencana kita akan mencabutnya dan akan dilakukan setelah 6 sampai 9 bulan
03:44 Jadi kita mencabut seluruh permintaan perubahan karena itu mengganggu kita lalu akan dibuat setelahnya
03:48 Ini adalah dinamika yang kita pelajari tidak selalu berhasil
03:53 Yang dilakukan agile adalah mencoba untuk merubahnya atau mencoba mengatasi masalah dengan bekerja dalam iterasi
04:00 Alih-alih mengatakan akan membuat rencana 6 sampai 9 bulan kita akan membuat rencana tingkat tinggi menggambarkan semuanya yang disebut dengan user story bersama dengan pengguna
04:11 Ini bisa menggunakan sticky notes, atau Trello dan Jira yang menggambarkan apa yang dibutuhkan pengguna dari aplikasi
04:20 Tim akan memutuskan fitur apa yang paling berguna fitur apa yang perlu dibuat lebih dulu sehingga pengguna mendapatkan nilai lebih dari keputusan tersebut
04:31 Kita akan meletakkannya di urutan paling atas dalam backlog kemudian kita bekerja dalam iterasi dan setiap iterasi dilakukan dalam 2 minggu, 3 minggu, atau 4 minggu
04:40 Dan dalam iterasi tersebut, kita ambil item dengan nilai tertinggi, bangun item tersebut, lalu berikan kepada pengguna
04:47 Pengguna dapat memberikan masukan kepada kita sehingga masukan tersebut kita gunakan untuk menentukan apa yang akan kita lakukan dalam iterasi selanjutnya
04:56 Hal yang menarik adalah pada dasarnya kita mencoba untuk melakukan semua langkah dalam waterfall lalu dimasukkan dalam blender dan di setiap iterasi kita melakukan semua langkah tersebut
05:06 Ini berarti tim yang membuat user story dalam setiap iterasi akan menjadi tim lintas fungsional
05:13 Jadi daripada memiliki sekelompok developer yang menyerahkan pekerjaannya ke sekelompok tester (penguji) dalam tim kita memiliki orang-orang kompeten di setiap fungsi yang dibutuhkan untuk memindahkan user story dari awal sampai akhir hingga tahap produksi dalam jangka waktu 2 minggu
05:30 Jadi dalam tim kita memiliki orang yang bisa melakukan analisis, desain, programming, dan juga testing dan bekerja bersama untuk memindahkan semua item dalam iterasi ke mereka
05:43 Menurut saya perbedaan paling besar antara agile dan waterfall adalah kita tidak mengikuti langkah-langkah dalam jangka waktu yang lama dan rencana yang lama dalam siklus 6-12 bulan tapi kita mulai bekerja dalam iterasi singkat, setiap iterasi menghasilkan nilai dan sebagai tim lintas fungsi kita mencoba berkolaborasi untuk memastikan nilai tersebut tersampaikan kepada user
06:07 Jika kita melakukan sesi interaktif akan ada diskusi panjang mengenai pro dan kontra dari agile dan juga waterfall dan saya yakin kamu mendapatkan beberapa ide ketika kita berbicara tentang ini
06:21 Dalam video hanya ini yang dapat saya jelaskan, dan saya yakin kamu dapat menguasainya
06:24 I think on a high level you'll get the hang of it and once you get into the rest of the course you'll start understanding how the dynamics of this iterative cross-functional work goes into practice how you can execute that on a day-to-day basis. So this is the difference about waterfall versus agile and also some of the similarities.

00:05 Di video ini saya akan memberikan contoh konkret bagaimana sebuah proyek dapat dijalankan atau dibangun melalui cara kerja waterfall vs agile
00:16 Dan saya ingin memberikan kredit kepada Henrik kniberg yang sudah membuat gambaran dan contoh yang sangat jelas bagaimana menjelaskan perbedaan antara cara kerja agile dan waterfall kepada orang-orang
00:31 Dalam video ini saya akan memberikan contoh sebagai seorang klien saya ingin membuat sebuah kendaraan bermotor untuk berpindah dari titik A ke B
00:47 Tim waterfall menghabiskan banyak waktu bersama saya mendiskusikan, mendesain dan bertukar pikiran tentang akan jadi seperti apa kendaraan tersebut
00:59 Mereka datang dengan desain yang kamu lihat seperti pada gambar nomor 4 di slide awal
01:05 Itu terlihat seperti mobil
01:08 Tim waterfall mengatakan bahwa itu yang akan kita buat, dan mereka telah membuat desain, arsitektur, dan kontrak yang ditandatangani
01:16 Dan menyatakan akan memerlukan waktu 6 bulan untuk menghasilkan kendaraan tersebut seperti desain yang telah disetujui
01:26 Tahap pertama yang mereka serahkan adalah sebuah roda dan jelas saja saya kesal seperti pada gambar
01:32 Saya tidak puas karena ini tidak bisa membawa saya dari A ke B
01:35 Dan saya mengatakan untuk terus dilanjutkan karena telah disepakati tapi saya belum merasa puas
01:40 Selanjutnya mereka menyerahkan dua roda saling terhubung namun saya merasa itu percuma karena tidak bisa pergi dari A ke B
01:48 Saya masih kesal tapi sesuai kesepakatan atas rencana tersebut dan hasil akhir akan seperti yang diminta jadi saya mendorong mereka untuk mengejar batas waktunya dan tetap dilanjutkan
01:58 Tahap ketiga mereka menyerahkan kerangka mobil yang sudah terbentuk sesuai dengan desain awal tapi saya masih kesal karena belum ada mesin dan tidak berfungsi
02:11 Akhirnya setelah 6 bulan, tapi sebenarnya setelah 9 bulan karena butuh sedikit lebih lama
After 9 months because it took a bit longer
mereka menyerahkan mobil yang kita sepakati dan saya puas karena ini memiliki semua hal yang kita setuju
02:21 Mobil tertutup sehingga saat hujan tidak menjadi masalah, ada mesin mengantarkan saya dari A ke B dengan aman dan cepat, saya merasa puas
02:28 Kontrak tersampaikan, meskipun terlambat saya puas sebagai pelanggan
02:34 tim agile melakukan hal berbeda
02:37 Pada iterasi pertama mereka memberi saya skateboard, saya paham yang mereka lakukan
02:43 Saya bisa menggunakan skateboard untuk pergi dari A ke B
Like this!
tapi saya memberi mereka masukan meskipun saya cukup kuat namun jarak tempuhnya jauh
02:52 Jadi saya katakan jika diberi stang maka akan jauh lebih mudah dan tidak terlalu melelahkan saat dikendarai
03:00 Tim melanjutkan kerjanya, lalu di iterasi B mereka menghasilkan otopet.
03:06 Jauh lebih baik, meskipun masih harus mendorong dengan kaki tapi dengan adanya pegangan jadi tidak terlalu melelahkan
03:12 Saya merasa lebih puas karena tim lebih kreatif dan mereka mendengarkan masukan
03:19 Lalu saya katakan bagaimana jika diberi pedal seperti sepeda sehingga bisa bergerak lebih cepat.
03:31 Tim mulai membangunnya dan pada iterasi C mereka menghasilkan sepeda. Dan saya senang karena bisa pergi dari A ke B
03:40 Tapi karena saya tinggal di Indonesia jadi mudah berkeringat saya minta dibuatkan yang memiliki mesin dan mereka bilang baik lalu mulai mengerjakannya hingga di iterasi D mereka menghasilkan sepeda motor
03:54 Itu membuat saya terkesan dan senang karena dengan ini dapat berpindah dengan cepat
04:00 Masalah lainnya yang saya sampaikan adalah terkadang saya ingin membawa keluarga atau terkadang hujan
04:06 Akan lebih baik jika saya bisa membawa 4 orang daripada saya sendiri atau seorang penumpang dan juga akan lebih baik jika saya bisa membuka dan menutup atap mobilnya
04:15 Pada iterasi E mereka menghasilkan mobil convertible dan membuat saya gembira seperti pada gambar
04:24 Selaku pelanggan saya sangat gembira dengan hasil yang mereka tawarkan
04:36 Jadi perbedaan terbesarnya adalah tim agile berulang kali memperlihatkan hasil dan mendengarkan masukan serta mencoba terus menerus apakah barang yang dihasilkan memuaskan apakah sesuai dengan ekspektasi yang mana juga tidak saya ketahui
Agile Teams Continous Delivery
karena dalam interaksi kita bersama mencari tahu apa yang perlu dibuat untuk saya untuk memastikan kepuasan saya terhadap kendaraan tersebut
05:03 Dan satu hal lagi adalah siapa yang paling banyak menghabiskan uang
Mungkin saja tim agile menciptakan lebih banyak cara dan kita menginvestasikan lebih banyak uang pada mereka dibandingkan dengan tim waterfall
05:17 Ini belum tentu benar tapi bisa jadi asumsi yang kamu buat
05:20 Tapi intinya adalah jika saya seorang investor, pastinya saya akan berinvestasi di tim kedua karena mereka menghasilkan sesuatu yang membuat klien gembira dan terkejut dengan produk yang mereka ciptakan
05:35 Ini juga merupakan perbedaan antara membuat produk yang disukai beberapa orang dengan produk atau fitur yang mengesankan
Creating a Value
Dan saya memilih menghabiskan lebih banyak uang pada tim kedua karena saya tahu mereka akan menghasilkan produk yang tepat kepada pengguna
05:53 Hal kedua adalah di tengah-tengah proses, tim kedua sudah mulai menghasilkan produk yang bernilai
Jadi mereka mereka lebih dulu menyampaikan nilai dan saya dapat menggunakan alat tersebut untuk berkendara dan juga alat yang terlebih dahulu dihasilkan dapat saya jual atau berikan kepada anak saya
Saya berikan skateboard ke anak saya dan mereka senang, sepeda untuk istri saya dan dia juga bahagia
Kamu mungkin berasumsi dengan cara ini kita terlihat mengulang dari awal (proses pembuatan)
tapi tidak dengan pengembangan software kecuali kamu membuat sebuah mobil
tapi menurut saya secara finansial cara waterfall tidak selalu dapat diprediksi dan membutuhkan lebih sedikit biaya
karena seperti saya katakan sebelumnya, butuh waktu 9 bulan untuk menghasilkan produk yang disepakati yang mulanya hanya 6 bulan
Dan masih banyak lagi seputaran ini yang mungkin singgah dipikiranmu
06:48 Saya akan dengan senang hati mendiskusikan hal ini
Namun, video ini menurut saya cukup memberikan gambaran yang jelas tentang bagaimana pengembangan produk pada waterfall dan agile

00:05 Di video ini saya ingin menyelesaikan gambaran agile vs waterfall dan saya ingin melakukan ini melalui perbandingan proposisi nilai agile dan waterfall
00:17 Gambar ini memperlihatkan 4 hal yang dijanjikan agile dalam hal nilai dibandingkan cara kerja waterfall atau cara tradisional dalam menjalankan proyek seperti yang kamu lihat
00:30 Garis tebal menunjukkan apa yang dihasilkan agile sedangkan garis putus-putus menunjukkan waterfall
00:38 Itu empat aspek yang akan saya bahas
00:41 Pertama visibilitas
00:43 Pada agile di awal kita memiliki backlog dengan item yang dapat menjadi epic atau peluang besar untuk proyek atau user story yang menggambarkan apa yang akan ditambahkan pada produk dalam hal fitur atau fungsi
01:00 Saat kita masuk dalam proyek visibilitasnya akan tinggi karena kita terus menambahkan rincian pada backlog mencapai user story, dan terus berdiskusi dalam tim bersama product owner dan stakeholder untuk memperjelas semua hal dan semuanya divisualisasikan pada papan bisa saja di dinding dengan sticky notes atau bisa di Trello atau Jira dengan sticky notes digital yang berisikan rincian
01:26 Secara kontras yang terjadi pada waterfall di awal akan sangat transparan sehingga kita bisa melihat dokumen persyaratan yang telah dibuat selama 2 bulan untuk memperjelas setiap persyaratan yang tertulis pada dokumen dengan 50 halaman yang merinci secara persis apa yang akan dibuat pada produk
01:43 Tetapi ketika kita memulai proyek visibilitas nya akan menurun karena dokumen persyaratan tersebut berada di PC developer dan kita tidak lagi memperhatikannya jadi kita tidak tahu secara persis apa yang akan terjadi
01:56 Pada cara kerja agile kita terus menunjukkan kemajuan dan apa yang telah dibangun dalam setiap iterasi jadi kita mengirimkan bagian dari produk kepada stakeholder dan product owner sehingga mereka bisa melihat dan memberikan feedback
02:12 Pada cara kerja waterfall transparansi tidak terlihat kita bisa saja memiliki urutan langkah-langkah tapi secara umum kita tidak tahu apa yang akan terjadi sampai mencapai tahapan terakhir
02:23 Jadi visibilitas menurun secara drastis pada cara kerja waterfall dan pada akhir proyek akan kembali meningkat sedangkan pada agile akan tetap stabil selama proyek berlangsung
02:34 Aspek kedua adalah kemampuan beradaptasi
02:36 Pada waterfall awalnya kita bisa beradaptasi terhadap apapun masih bisa merubah persyaratan atau apapun, namun saat selesai dan sudah tanda tangan kontrak kita memiliki perjanjian mengenai apa yang akan dibuat dan kemampuan beradaptasinya menurun secara drastis karena kita tidak mau merubah apa yang telah disepakati dan mengajukan permintaan perubahan pada tahap terakhir saja
03:01 Sedangkan pada agile kemampuan beradaptasi sedikit menurun karena di awal proyek kita masih dapat merubah apapun namun saat mulai mengerjakan proyek, jika itu proyek software kita menentukan beberapa arsitektur dan kode dasar sehingga menjadi sedikit tidak adaptive
03:16 Tapi karena bekerja dalam iterasi memiliki item yang bisa diubah dan diprioritaskan pada backlog kita dapat mengadaptasi apapun yang dibuat jadi di setiap iterasi kita bisa mengubah fokus dalam tim dan urutan yang sedang dikerjakan
03:33 Aspek ketiga adalah nilai bisnis, yang terjadi dalam waterfall nilai bisnis akan mencapai puncak saat proyek mencapai akhir
03:36 Karena selama beberapa bulan kita bekerja dalam proyek mungkin telah menghasilkan 'intermediate milestone' namun biasanya di tahapan tersebut belum menghasilkan software yang bisa digunakan kita tidak bisa mulai bekerja dengan itu dan semuanya dihasilkan di akhir sehingga nilainya juga dihasilkan di akhir tahapan. Jika kamu melihat gambar pada Chapter 4 proses membuat mobil, pada agile kita menghasilkan nilai di setiap iterasi, di awal sprint mungkin belum ada nilai yang dihasilkan
BUSINESS VALUE
karena harus membuat pondasi dari proyek, membuat arsitektur, dan desainer harus membuat hal tertentu
namun ketika memulai idealnya akan ada nilai yang dihasilkan di setiap iterasi
contoh sebelumnya pada mobil, kita mendapatkan skateboard dan ini telah memberikan nilai karena fungsinya berhasil
jadi secara bertahap nilainya tersampaikan sehingga garis grafiknya melengkung ke atas bukan ke bawah
04:38 Aspek keempat adalah resiko, yang mana pada perusahaan besar menjadi topik penting karena kita tidak ingin ada resiko kita tidak mau membuat sesuatu yang tidak cukup bagus yang mana dapat mempengaruhi reputasi dan mereka bisa mendatangkan komplain dan kita tidak bisa mengambil resiko
04:56 Yang terjadi pada waterfall resiko sangat tinggi di awal dan tetap tinggi karena tidak melihat produk disampaikan sehingga tidak ada hasil di pertengahan jadi resiko tetap tinggi lalu berkurang
RISK
di akhir karena sudah terlihat produknya dan tahu apa yang dihasilkan sehingga resiko lebih rendah
05:15 Dengan agile kita mencoba mengontrol resiko di seluruh siklus karena kita memiliki visibilitas tinggi, interaksi selama iterasi
misalnya setiap 2 minggu manajer resiko atau stakeholder dapat memeriksa apa yang sedang dibangun dan dihasilkan oleh tim
jadi resikonya berkurang secara bertahap, lingkungan lebih aman, karena dapat mengontrol resiko semua jadi lebih tampak, kita mendiskusikan banyak hal yang berarti kita memiliki kendali lebih besar terhadap resiko
Kebanyakan orang berpikir pada waterfall kita memiliki kendali lebih besar terhadap resiko yang mana tidak benar karena waterfall menghasilkan produk di akhir proyek, sehingga selama proyek berlangsung resiko tetap tinggi, kita tidak bisa merubah banyak hal yang mana pada agile grafik resiko menurun dari awal karena kita melakukan kontrol, memberikan masukan dan bisa mengubah keadaan, teknologi, tim, atau hal lainnya
06:10 Jadi itu 4 aspek perbandingan proposisi yang dibuat agile untuk menghasilkan produk hingga mengembangkan produk

00:05 Video ini akan menjelaskan bagaimana scope proyek dapat bervariasi pada proyek yang dikerjakan menggunakan agi
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Video ini adalah pengantar singkat untuk kerangka kerja Scrum, yang mana merupakan hal berikutnya yang akan kita diskusikan di seluruh modul ini. Jadi, ini adalah definisi tingkat tinggi tentang Scrum dan tiga pilar Scrum. Jadi Scrum adalah, sebagaimana didefinisikan oleh orang-orang yang menciptakan Scrum, sebuah kerangka kerja yang gesit, transparan, dan lincah yang membantu untuk memeriksa dan beradaptasi dengan cepat dan membangun produk yang kompleks.
Sekarang, ada beberapa hal dalam kalimat itu yang ingin saya jelaskan kepada Anda. Pertama-tama, ini disebut kerangka kerja yang gesit. Nah, para penciptanya, Jeff Sutherland dan Ken Schwaber, menyebutnya kerangka kerja karena mereka ingin menemukan keseimbangan yang tepat antara menentukan hal-hal tertentu dan menyerahkannya kepada Anda untuk mengimplementasikan Scrum dalam konteks Anda sendiri. Jadi, ini memiliki semacam keseimbangan antara resep dan kebebasan untuk mengeksekusi.
Sekarang, dalam ruang Scrum, dalam dunia Scrum, ada orang-orang yang berpikir seperti polisi. Jadi, kita memiliki Panduan Scrum yang merupakan definisi Scrum. Ini adalah dokumen 17 halaman yang dibuat oleh Jeff dan Ken, dan polisi Scrum mungkin berkata, "Lihat, Anda harus melakukan persis seperti yang dikatakan Panduan Scrum, jika tidak, Anda tidak melakukan Scrum murni."
Sudut pandang lain yang dapat Anda ambil adalah kita gesit, jadi itu berarti kita dapat mengadaptasi berbagai hal, kita dapat mengkontekstualisasikan apa yang telah dijelaskan oleh Ken dan Jeff dalam Panduan Scrum, dan kita hanya mencoba mengimplementasikannya dengan cara terbaik mengingat keadaan kita, dan menurut saya, bagi Anda, tantangannya adalah menemukan keseimbangan di antara keduanya. Saya, secara pribadi, bukan penggemar menjadi polisi Scrum karena jika sesuatu tidak berhasil dalam konteks Anda, saya yakin Anda tidak boleh melakukannya hanya karena beberapa orang menuliskannya dalam dokumen. Dan pada saat yang sama, jika Anda terlalu disengaja atau terlalu bebas dalam mengimplementasikan Scrum, Anda mungkin menyimpang sepenuhnya, dan kemudian Anda mungkin menyimpulkan, oke, Scrum tidak berhasil, yang mana karena Anda tidak mendengarkan apa yang Scrum, apa yang sebenarnya dikatakan Panduan Scrum kepada Anda. Jadi, menurut saya, bagi Anda, ini adalah tantangan untuk menemukan keseimbangan di antara keduanya. Dan saran saya biasanya, cobalah untuk berpegang teguh pada apa yang dikatakan Panduan Scrum, terutama di awal. Dan saat Anda dan tim Anda menjadi lebih matang, Anda dapat mulai bermain-main dengan beberapa konsepnya, ya. Anda mungkin mulai melewatkan beberapa acara, atau Anda mungkin memodifikasi agenda, atau bermain-main dengan kotak waktu. Tetapi pada awalnya, orang-orang membutuhkan panduan, dan Panduan Scrum memberikan jenis panduan tersebut.
Sekarang, itulah mengapa mereka menyebutnya kerangka kerja. Hal kedua di dalamnya adalah tentang menciptakan produk yang kompleks. Jadi, masalahnya adalah jika Anda membangun produk yang sangat dapat diprediksi dan sederhana, jadi Anda mungkin membangun sesuatu, Anda mungkin membuat salinan alat yang telah Anda gunakan selama bertahun-tahun, dan Anda hanya menyalin dan menempelkan sebagiannya, atau Anda mungkin menggunakan bahasa pemrograman yang berbeda. Nah, jika dapat diprediksi dan sederhana, teknologinya terkenal, fiturnya terkenal, maka Scrum mungkin bukan kerangka kerja yang tepat untuk mulai digunakan. Tetapi jika tidak diketahui, jika hal-hal tidak dapat diprediksi, yang berarti Anda membangun alat baru, atau Anda membangun fitur baru yang belum pernah dibuat sebelumnya, atau Anda menggunakan teknologi baru, maka Anda memasuki lingkungan yang lebih kompleks, dan di situlah Scrum memiliki nilai paling besar. Jadi, Anda mungkin masih menggunakan Scrum dalam hal yang dapat diprediksi, tetapi Waterfall mungkin juga cocok. Tetapi segera setelah menjadi lebih eksplorasi, menjadi pekerjaan yang lebih perintis, Scrum memiliki lebih banyak nilai tambahan.
Sekarang Scrum memiliki tiga pilar. Yang pertama adalah transparansi, dan transparansi berarti bahwa dalam tim, kita transparan satu sama lain. Jadi, kita selalu mengatakan apa yang sedang kita kerjakan, kita selalu menunjukkan kemajuan berdasarkan kenyataan, bukan bagan Gantt, tetapi kita menunjukkan produk kerja nyata. Ini juga berarti bahwa kita memiliki papan visual yang mungkin berupa catatan tempel di dinding, dan jika saya mengerjakan sesuatu, saya menempelkan catatan tempel saya di kolom "sedang berlangsung", misalnya. Jadi, jika ada pemimpin atau rekan tim yang datang, dia dapat melihat dengan tepat apa yang sedang dikerjakan tim atau apa yang sedang saya kerjakan. Itulah transparansi.
Pilar kedua adalah inspeksi, dan inspeksi berarti bahwa siapa pun dapat masuk kapan saja ke dalam ruangan kami atau memeriksa papan Jira kami, dan kemudian mereka dapat melihat apa yang sedang dikerjakan. Mereka dapat melihat kemajuannya. Mereka juga dapat memeriksa basis kode. Jadi, mereka dapat masuk ke dalam kontrol versi kami, atau mereka dapat masuk ke dalam GitHub kami, dan mereka dapat memeriksa apa yang sedang dikerjakan orang-orang, atau mereka dapat melihat layar yang telah dibuat, fungsionalitas yang telah dibangun oleh tim. Itulah bagian inspeksi. Dan ini mungkin terjadi di antaranya karena semuanya sudah transparan. Jadi, saya dapat memeriksanya kapan saja, tetapi saya juga dapat bergabung dengan ulasan sprint di akhir siklus, yang merupakan acara di mana tim menunjukkan apa yang telah mereka kerjakan atau apa yang telah mereka selesaikan dalam sprint atau iterasi, dan adaptasi berarti setelah saya melihat apa yang telah dibangun tim, jadi saya telah melihat layar, saya telah memainkannya sedikit, saya telah mengisi formulir, saya telah menekan beberapa tombol, saya mungkin mendapatkan ide, dan saya memberikannya sebagai umpan balik kepada tim. Umpan balik tersebut diterjemahkan oleh pemilik produk ke dalam backlog, jadi kita mungkin memperkaya beberapa fitur, kita mungkin mengubah beberapa prioritas, dan kemudian kita memiliki backlog yang telah dipersiapkan, dan backlog tersebut adalah masukan untuk iterasi berikutnya, sprint berikutnya yang akan kita kerjakan, sehingga tim selalu dapat beradaptasi berdasarkan kenyataan, berdasarkan umpan balik, berdasarkan saya sebagai pemangku kepentingan yang mengubah pandangan saya. Jadi, kita punya inspeksi, kita punya adaptasi, dan kita punya transparansi, tiga pilar Scrum. Jadi, ini memberi Anda gambaran tingkat tinggi tentang apa sebenarnya Scrum berdasarkan definisi. Dalam video berikutnya, saya akan membahas lebih dalam semua elemen berbeda yang dimiliki Scrum dalam kerangka kerja Scrum karena ini lebih kompleks daripada yang Anda pikirkan pada awalnya.
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Video ini akan menjelaskan kepada Anda tentang nilai-nilai Scrum. Dan ini merupakan bagian yang sangat menarik dari kerangka kerja Scrum. Salah satu inti dari agile dan Scrum adalah self-organization atau pengaturan diri. Jadi, kita ingin memiliki tim yang bisa mengatur dirinya sendiri, yang berkomunikasi dan berkolaborasi untuk menghasilkan hasil yang kita inginkan. Bagi saya, jika kita punya tim dan kita ingin mereka mengatur diri mereka sendiri, berkomunikasi dengan baik, dan berkolaborasi dengan baik seperti tim sepak bola yang unggul misalnya, kita harus memastikan bahwa mereka berada pada halaman yang sama dari segi nilai. Jadi saya pikir Jeff dan Ken tepat ketika mereka mengatakan kita membutuhkan lima nilai untuk mendorong perilaku dalam tim Scrum.
Saya ingin memandu Anda melalui kelima nilai tersebut langkah demi langkah, untuk memberi Anda gambaran tentang bagaimana Anda bisa mendorong perilaku ini, bagaimana Anda bisa menanamkan nilai-nilai ini ke dalam tim Scrum Anda. Sekarang, nilai pertama adalah courage atau keberanian, ya? Setiap nilai mungkin memiliki arti yang berbeda untuk orang yang berbeda. Jadi, saya akan memberikan perspektif saya tentang masing-masing dari kelima nilai tersebut. Bagi saya, keberanian berarti, misalnya, saya memiliki keberanian untuk berbicara. Jadi, jika saya memiliki product owner yang punya ide tertentu tentang bagaimana user story harus dibuat atau fungsionalitas apa yang perlu kita bangun untuk membangun fitur yang luar biasa untuk pengguna, dan saya percaya ada sesuatu yang lebih baik, atau ada sesuatu yang berbeda yang saya miliki, Anda tahu, saya punya ide bagus yang bertentangan dengan apa yang dikatakan product owner, saya harus punya keberanian untuk berbicara, ya? Bahkan jika kita bekerja dalam tim di mana product owner dalam hierarki perusahaan besar kita adalah atasan yang lebih tinggi, saya harus punya keberanian untuk membagikan ide-ide saya dan terbuka tentangnya. Karena jika tidak, saya mungkin akan menyingkirkan ide yang sangat bagus dari produk ini, yang tidak bermanfaat untuk tim kita, ya? Dan tim selalu menjadi hal yang terpenting. Jadi, saya harus punya keberanian untuk membagikan ide-ide saya jika saya yakin ide-ide tersebut bagus. Apakah ide tersebut diterima atau tidak adalah urusan lain, tetapi saya butuh keberanian itu, ya? Dan hal lain yang keberanian artikan bagi saya adalah jika kita bekerja dalam tim, dan ada orang yang, misalnya, menonton YouTube setiap saat. Dan dia sebenarnya menggagalkan komitmen yang dibuat tim kita. Jadi, kita jadi tertunda, kita jadi lebih banyak terhambat karena dia menonton YouTube sepanjang waktu. Maka saya harus punya keberanian untuk berbicara, untuk menjadikannya bisa didiskusikan dalam tim sehingga kita bisa menemukan solusi untuk orang yang menonton YouTube sepanjang waktu. Itulah arti keberanian bagi saya.
Nilai kedua adalah focus atau fokus. Nah, fokus berarti bahwa dalam jangka waktu pendek yang kita miliki, kotak waktu yang biasanya dua minggu dalam tim perangkat lunak, kita ingin fokus pada hal-hal tingkat tinggi, item-item bernilai tinggi dalam backlog kita. Jadi, kita ingin memfokuskan semua energi kita dalam menciptakan beberapa prioritas dan menciptakan beberapa item daripada melakukan banyak hal pada saat yang bersamaan. Jadi, itu adalah upaya yang sangat terkonsentrasi untuk membangun hal-hal yang menciptakan nilai paling besar untuk tim, untuk perusahaan, untuk pengguna, untuk product owner, ya? Itulah arti fokus. Dan itu juga berarti Anda tidak menonton YouTube saat kita bekerja sebagai tim.
Commitment atau komitmen adalah nilai ketiga. Nah, komitmen berarti bahwa jika saya bekerja dalam tim, sekali lagi saya menggunakan contoh YouTube, saya tidak yakin apakah ada orang di tim Anda yang pernah menonton YouTube selama bekerja, tetapi saya yakin Anda pernah melihat orang-orang seperti itu. Komitmen berarti saya tidak akan menonton YouTube. Saya akan berkomitmen pada tim. Saya akan berkomitmen pada tujuan yang kita tetapkan untuk sprint ini. Dan saya akan melakukan upaya terbaik saya untuk memastikan bahwa sebagai tim, kita bisa menghasilkan hasil yang diinginkan. Komitmen juga berarti bahwa sebagai tim, kita berkomitmen pada subset item tertentu dari backlog product owner untuk sprint ini. Jadi, kita berkata, "Lihat, kita ambil 20 item dari backlog Anda, dan kita berkomitmen untuk menyelesaikannya dalam jangka waktu dua minggu kita atau sprint". Dan 20 item tersebut akan selesai pada akhir dua minggu tersebut, dan itu masuk ke dalam sprint backlog kita. Jadi, sebagai tim, kita berkomitmen untuk menghasilkan output tertentu, kita berkomitmen untuk mengerjakan bagian tertentu dari produk yang kita coba bangun.
Yang keempat adalah respect atau rasa hormat. Rasa hormat berarti bahwa jika kita ingin bisa mengatur diri sendiri, setiap orang harus dipandang sederajat. Jadi, kita menghormati setiap orang dalam tim. Tidak peduli apakah dia, sekali lagi, dalam hierarki atau piramida kita, apakah dia berada di level yang lebih rendah atau level yang lebih tinggi, kita menghormati setiap orang. Jika kita tidak melakukan itu, maka kita tidak akan pernah bisa mengatur diri sendiri, karena jika kita memerintah orang-orang, maka orang-orang akan menunggu perintah, akan ada ketegangan dalam tim, dan kemudian kita tidak akan pernah bisa menjadi tim Scrum yang bisa mengatur diri sendiri. Jadi, rasa hormat berarti setiap orang dalam tim, kita menghormati mereka. Bahkan jika kita memberikan feedback kepada orang-orang, misalnya dalam retrospektif, kita mencoba menghormati orang tersebut sebagai pribadi. Jadi, dia mungkin telah melakukan sesuatu yang salah. Misalnya, menonton YouTube. Tapi saya masih bisa menghormatinya karena ada saatnya ketika saya melakukan hal yang sama. Jadi, saya mencoba menempatkan diri saya di posisinya, dan saya memberinya feedback, tetapi saya tetap menghormati ego orang tersebut atau perasaan orang tersebut, ya? Itulah arti rasa hormat.
Sekarang, yang kelima adalah openness atau keterbukaan. Dan bagi saya, itu adalah salah satu hal yang paling krusial dalam setiap interaksi antarmanusia. Dan keterbukaan berarti bahwa kita berbagi apa yang ada di pikiran kita. Jadi, jika dalam tim ada seseorang yang berperilaku berbeda dari apa yang kita sepakati atau berbeda dari apa yang kita harapkan, saya akan mencoba terbuka kepada orang tersebut dan membagikan feedback atau membagikan ide, dan saya sekali lagi, ini adalah contoh yang sama seperti yang saya gunakan di awal. Jika saya punya ide untuk fitur yang lebih baik daripada ide orang lain atau menurut saya lebih baik, maka saya akan terbuka tentangnya juga. Saya akan membagikan ide-ide saya, saya akan terbuka tentang apa yang ada di pikiran saya. Karena jika saya terbuka, maka sebagai tim, kita bisa menciptakan lebih banyak pemahaman. Kita bisa menciptakan ide-ide yang lebih baik yang mengarah pada hasil yang lebih baik, ya? Jadi, semakin terbuka kita, semakin baik dinamika dalam tim kita, semakin baik kita bisa menangani penyelesaian konflik, semakin baik kita bisa menangani ideation atau inovasi dan segala sesuatunya. Jadi menurut saya, dari kelima nilai tersebut, bagi saya pribadi, keterbukaan adalah salah satu hal yang paling mendasar untuk menciptakan tim yang bisa mengatur diri sendiri dan berkolaborasi dengan baik. Jadi, itulah kelima nilainya, dan cara memandangnya adalah Anda mungkin memiliki nilai-nilai perusahaan, Anda mungkin memiliki nilai yang berbeda dalam tim Anda. Sekarang, Anda bisa mengambil beberapa dari nilai tersebut, atau Anda bisa mengambil semuanya. Apa pun yang Anda lakukan, saya pikir penting bahwa pada awalnya, ketika Anda mulai menggunakan Scrum, Anda berdiskusi dengan tim Anda tentang kelima nilai tersebut dan apa artinya bagi Anda, dan bagaimana Anda menerjemahkannya. Dan mungkin Anda berkata, "Lihat, beberapa nilai tersebut memiliki- kita punya definisi yang berbeda tentangnya, atau kita punya pemahaman yang berbeda tentangnya dalam tim kita." Tidak apa-apa. Anda mungkin menggunakan kata lain, atau Anda mungkin menuliskannya dengan cara yang berbeda. Menurut saya, hal yang paling krusial adalah Anda mendiskusikannya, dan Anda terus berefleksi tentang perilaku selama pekerjaan yang Anda lakukan bersama-sama. Jadi, jika Anda setuju bahwa keterbukaan itu penting, dan Anda memperhatikan bahwa beberapa orang Anda- atau satu orang di tim Anda tidak terbuka tentang sesuatu, jadi Anda tahu ada sesuatu di pikirannya, tetapi dia tidak membagikannya, Anda bisa berkata, "Lihat, kita sudah sepakat bahwa sebagai tim, keterbukaan adalah salah satu nilai inti yang paling penting dalam tim kita. Dan saya merasa bahwa Anda - Anda memiliki sesuatu di pikiran Anda, tetapi Anda kesulitan mengungkapkannya." Jadi, saya akan sangat menghargai jika Anda sebagai pribadi bisa lebih terbuka. Dan Anda tidak perlu membagikannya sekarang, tetapi mungkin di masa depan Anda bisa, atau minggu depan ketika Anda kembali bekerja, Anda bisa, sehingga kita bisa menjalankan nilai keterbukaan ini. Jadi, ini adalah contoh bagaimana Anda bisa menggunakan nilai-nilai tersebut untuk saling memberikan feedback, untuk mendorong perilaku tertentu dalam tim Anda. Dan saya pikir di situlah, jika Anda ingat video pertama- salah satu video pertama, saya menunjukkan kepada Anda sesuatu tentang mindset dan tentang budaya. Jika Anda ingin mengubah mindset, jika Anda ingin mengubah perilaku dalam kelompok orang, itu harus berada pada tingkat nilai. Anda perlu melihat bagaimana kita sepakat untuk berkomunikasi? Bagaimana kita sepakat untuk berkolaborasi? Dan berdasarkan itu, kita bisa berkembang sebagai tim. Jadi, sangat penting bagi Anda untuk meluangkan waktu dengan tim Anda untuk mendiskusikan nilai-nilai, berefleksi pada perilaku, dan berkembang sebagai tim, sehingga Anda menjadi lebih terorganisir dan dewasa.
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Dalam video ini saya ingin memberikan Anda gambaran umum tingkat tinggi dari keseluruhan kerangka kerja Scrum, sebelum kita menyelami detail-detail Scrum.
Sekarang, gambar yang Anda lihat di slide ini memberi Anda gambaran umum yang lengkap.
Dan ada tiga elemen utama dalam Scrum: kita punya Peran, kita punya Acara, dan kemudian kita punya Artefak. Nah, Peran artinya apa yang saya lakukan sebagai seorang individu, apa tanggung jawab saya. Dan kemudian kita punya Acara, yang artinya kegiatan. Jadi, kita punya beberapa rapat, kita punya agenda, kita punya kotak waktu, yang kita sepakati dalam tim. Dan sekarang kita punya Artefak, yang artinya objek. Jadi, kita punya backlog, kita punya product increment. Itulah tiga hal utama.
Sekarang, izinkan saya memandu Anda melalui berbagai elemen dalam ketiga hal tersebut. Pada Peran, kita punya tiga peran utama. Pertama-tama, kita punya Scrum Master, kemudian kita punya Product Owner, dan kemudian kita punya Tim.
Sekarang, pada tingkat tinggi, apa yang dilakukan oleh ketiga peran tersebut adalah Scrum Master adalah Pelatih. Jadi, dia bertanggung jawab untuk memastikan bahwa orang-orang menjalankan Scrum sebagaimana yang dibayangkan, sebagaimana yang dijelaskan dalam Panduan Scrum. Jadi, dia adalah Pelatih yang memfasilitasi diskusi, dia memastikan bahwa setiap orang melakukan apa yang perlu dia lakukan. Dia memastikan bahwa tim diberdayakan untuk membawa hasil yang kita inginkan. Jadi, jika Anda membandingkannya dengan tim sepak bola, dia adalah orang yang berdiri di pinggir lapangan dan membantu orang-orang untuk menjadi yang terbaik yang mereka bisa.
Product owner adalah orang yang memiliki produk, sebagaimana yang dikatakan oleh judulnya. Dan memiliki produk berarti bahwa saya pada dasarnya adalah CTO perusahaan, saya adalah CTO produk ini. Saya membangun, katakanlah Uber, atau saya membangun Airbnb, dan itu- saya merasa seperti itu adalah bayi saya, dan saya mencoba untuk mengendarainya. Jadi, saya punya visi untuk produk ini, saya tahu ke mana- ke mana saya ingin pergi, saya bertanggung jawab atas anggaran, jadi pada dasarnya saya mengarahkan produk ini. Dan saya juga memastikan bahwa semuanya jelas bagi tim, ke mana saya ingin pergi dan apa yang ingin saya bangun.
Dan kemudian bagian ketiga dari Peran adalah Tim. Nah, dalam tim, kita mungkin menyebutnya Tim Pengembangan, tergantung pada konteks Anda. Jika itu tim perangkat lunak, kita menyebutnya Tim Pengembangan. Dan dalam tim itu kita punya, apa yang kita sebut, Pengembang. Nah, Panduan Scrum hanya menggambarkan satu peran dalam tim, yang disebut Pengembang. Nah, Pengembang mungkin adalah seseorang yang membuat kode, yang mungkin- mungkin adalah seseorang yang membuat desain, atau mungkin adalah seseorang yang menguji apa yang telah dilakukan oleh Pengembang dan Desainer. Jadi, berbagai fungsi yang secara tradisional kita miliki dalam tim perangkat lunak, semuanya disebut Pengembang.
Idenya di balik itu sebenarnya adalah agar orang-orang bisa mengambil pekerjaan orang lain. Jadi, kita punya tim lintas fungsi. Nah, jika saya seorang Desainer, dan saya mungkin punya beberapa pekerjaan di awal Sprint, tetapi saya mungkin akan bebas nanti, saya mungkin juga akan melakukan beberapa pekerjaan pengujian. Atau mungkin saya ingin mendorong diri saya sendiri untuk juga melakukan coding. Jadi, itulah alasan mengapa kita menyebutnya Pengembang, sehingga orang-orang mendapatkan ide bahwa saya sebenarnya bisa melakukan lebih dari yang dikatakan deskripsi pekerjaan saya kepada saya.
Sekarang, jika kita melihat Acara, eh, seluruh siklus dalam gambar yang saya tunjukkan. Hal pertama yang Anda lihat adalah Product Backlog. Nah, Product Backlog adalah gambaran umum dari semua item, atau semua User Story, atau semua fitur yang ingin kita bangun dalam produk kita. Dan orang yang memiliki Product Backlog tersebut adalah Product Owner. Dia memutuskan apa yang masuk ke dalam backlog tersebut, dan dia juga memutuskan prioritas semua item dalam Product Backlog.
Acara pertama dalam siklus kita adalah Sprint Planning. Nah, apa yang terjadi dalam Sprint Planning adalah semua peran berkumpul, dan mereka menelusuri Product Backlog ini. Dan mereka mendiskusikan apa artinya, karena seperti yang mungkin Anda ingat, User Story atau hal-hal yang ada di dalam backlog tersebut, masih sedikit tingkat tinggi. Jadi, kita menggambarkan berbagai hal dari perspektif pengguna, tetapi kita tidak memiliki dokumen persyaratan yang sangat rinci, yang dulu kita miliki dalam cara tradisional membangun perangkat lunak. Jadi, dalam Sprint Planning, seluruh tim berdiskusi dengan Product Owner, apa yang perlu kita lakukan, atau apa artinya bagi kita untuk menyelesaikan User Story ini untuk pengguna. Mungkin tentang fungsionalitas, mungkin tentang warna, mungkin tentang arsitektur, atau teknologi. Tetapi kita punya diskusi penuh, sehingga tim memahami apa yang ingin dibangun oleh Product Owner. Jadi, pada paruh pertama Sprint Planning kita, kita mendiskusikan "apa"-nya, dan kemudian pada paruh kedua Sprint Planning kita, kita mungkin mendiskusikan "bagaimana"-nya. Dan pada fase itu, Product Owner mungkin tidak bergabung. Tetapi tim akan berdiskusi, oke, jika kita ingin menyelesaikan User Story tertentu untuk Product Owner, bagaimana kita akan melakukannya? Teknologi apa yang kita gunakan? Apa urutan kronologisnya, kita mungkin membagi beberapa User Story menjadi tugas, untuk arsitek, untuk desainer, untuk pengembang, untuk penguji. Jadi, tim pada dasarnya memutuskan bagaimana mereka akan menyelesaikan ini untuk Product Owner.
Hasil dari Sprint Planning adalah Sprint Backlog yang sudah diprioritaskan. Dan dalam Sprint Backlog, yang dimiliki oleh Tim Pengembangan, mereka memiliki semua hal yang mereka komitmenkan dalam kotak waktu tersebut, dalam Sprint tersebut, yang biasanya dua minggu, ya. Dan setelah mereka berkomitmen untuk itu, Sprint dimulai. Sprint sebenarnya dimulai pada awalnya, jadi Sprint Planning adalah bagian dari Sprint. Jadi, terminologi Sprint berarti dari Sprint Planning hingga Retrospektif, ya. Itulah seluruh siklus Sprint.
Jadi, yang Anda lihat adalah Anda punya panah, dan setiap, seperti siklus. Jadi, setiap Sprint biasanya antara satu hingga empat minggu. Jadi, Panduan Scrum mengatakan bahwa Anda dapat memutuskan untuk situasi Anda, berapa lama kotak waktu tersebut, berapa lama Sprint Anda. Tetapi biasanya antara satu dan empat minggu. Dan apa yang saya lihat dalam praktiknya adalah bahwa sebagian besar tim TI menggunakan iterasi dua minggu. Jadi, mereka bekerja sama selama dua minggu, dan kemudian menghasilkan increment tertentu dari produk mereka.
Dan kemudian setiap hari mereka melakukan Daily- Daily Sprint, eh, maaf, Daily Scrum. Jadi, dalam Daily Scrum, tim berkumpul dan menyelaraskan apa yang mereka kerjakan kemarin, apa saja yang akan mereka kerjakan hari ini. Dan mungkin ada beberapa hambatan yang bisa dibantu orang lain, atau Scrum Master bisa menghapus beberapa penghambat tersebut, sehingga kita bisa melanjutkan. Semuanya dengan ide untuk memastikan kita mencapai komitmen. Kita membuat tujuan Sprint, dalam Sprint kita. Jadi, kita melakukannya setiap hari, pada waktu yang sama, di tempat yang sama, untuk membuat segalanya lebih sederhana.
Nah, hasil dari Sprint kita adalah apa yang mereka sebut Potentially Shippable Product Increment. Itulah yang kita maksud dengan mengirimkan sebagian dari produk. Kita mengirimkan beberapa bagian nilai kepada pemangku kepentingan, atau kepada pengguna. Jadi, itu berpotensi untuk dikirimkan. Tidak berarti bahwa itu harus ditayangkan, dan kita harus meluncurkan semuanya. Tetapi pada intinya, itu bisa memberikan nilai kepada pengguna. Dan semakin jauh kita masuk ke dalam produk, eh, pengiriman, atau siklus produk kita, semakin banyak nilai yang bisa kita berikan karena kita sudah membuat fondasinya. Jika Anda berada pada tahap awal pembuatan produk Anda, nilai awal mungkin berupa arsitektur, atau beberapa desain, jadi kurang nyata, dan Anda belum mengirimkannya kepada pengguna. Itulah mengapa mereka menyebutnya Potentially Shippable Product Increment.
Nah, acara kedua terakhir dalam siklus kita adalah Sprint Review. Dan Sprint Review digunakan untuk menunjukkan kepada pemangku kepentingan apa yang telah kita bangun. Jadi, biasanya, Product Owner sudah melihat apa yang telah kita- apa- apa yang telah kita bangun dalam iterasi Sprint, dan dia sudah menerima beberapa, atau semua user story. Dan kemudian dalam Sprint Review, kita menunjukkan ini kepada siapa pun yang tertarik. Jadi, kita bisa mengundang pemangku kepentingan, kita bisa mengundang pengguna. Mereka- kita menunjukkan kepada mereka apa yang telah kita bangun, mereka bisa memainkannya, mereka bisa memberikan feedback, dan semua feedback ini kemudian dimasukkan ke dalam backlog. Jadi, sebagaimana yang kita sebut, kita mempersiapkan backlog. Jadi, itu- dan kita mungkin akan memprioritaskan ulang backlog, sehingga kita tahu apa yang akan kita kerjakan dalam iterasi berikutnya. Itulah Sprint Review.
Dan kemudian siklus ditutup dengan Retrospektif Sprint, yang merupakan kegiatan tim. Jadi, apa yang kita lakukan sebagai tim, kita melihat komunikasi kita, kita melihat hal-hal yang telah kita selesaikan dalam Sprint, kita melihat kolaborasi, tetapi tingkat utama diskusi adalah bagaimana kita berfungsi sebagai tim. Bagaimana kita bisa menjadi lebih baik? Apa yang berjalan dengan baik? Apa yang berjalan salah? Dan apa saja yang bisa kita tingkatkan pada sprint berikutnya. Sehingga kita bisa memberikan lebih banyak nilai, kita membuat product owner lebih bahagia, dan sebagai tim, kita berfungsi lebih baik. Jadi, ini adalah platform peningkatan bertahap untuk tim kita agar menjadi lebih baik. Dan kita mencoba untuk menghindari diskusi spesifik produk, dan lebih fokus pada tingkat tim, perilaku kita, nilai-nilai kita, eh, apa pun yang mengarah pada lebih banyak produktivitas dan lebih banyak kebahagiaan dalam tim kita. Jadi, itulah gambaran umum dari Kerangka Kerja Sprint dan semua elemen yang berbeda, dan saya akan memandu Anda melalui semua detail yang berbeda dalam peran, acara, dan artefak di beberapa- di- di video yang akan Anda lihat setelah ini.
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00:05 Peran pertama yang akan saya jelaskan adalah PRODUCT OWNER 00:08 Product Owner.
00:10 Yang coba untuk digarisbawahi oleh pencipta metode Scrum adalah bahwa Scrum memiliki istilah yang berbeda dari Project Management tradisional.
00:18 Seperti yang kita ketahui, di Project Management tradisional terdapat istilah "Project Manager".
00:22 Seorang Project Manager
00:24 adalah kombinasi dari tanggung jawab seorang Product Owner dan Scrum Master.
00:29 Jadi seorang Project Manager adalah orang yang me-manage project dan di dalam project terdapat awal dan akhir.
00:36 Jadi Project Manager memastikan orang-orang untuk tetap bekerja sesuai dengan timeline dan juga bekerja sesuai dengan requirement dan Project Manager mendorong orang-orang untuk bekerja dan dia juga mengatur orang-orang sebagai dia mengatur timeline-nya.
00:48 Di dalam Scrum, kita tidak punya orang yang melakukan itu, tetapi kita punya seseorang yang bekerja seolah dirinya adalah CEO untuk produk.
00:56 Jadi orang tersebut memiliki product tersebut dan memiliki visi produk.
01:00 Maka, product owner pada intinya
01:03 adalah orang yang diberdayakan oleh investor product tersebut
01:07 Jika Anda bekerja pada organisasi besar, orang tersebut bisa disebut sebagai Stakeholder (pemegang kepentingan) atau CEO yang hendak membangun produk tersebut.
01:14 Dan CEO/Stakeholder tersebut mempercayakan si Product Owner untuk membangun produk untuk mereka. Maka Product Owner betul-betul memiliki product,
01:22 maka dari itu disebut seorang Product Owner ya.
01:24 Tanggung jawab dari Product Owner
01:27 dan saya akan mencoba untuk menjelaskan hal-hal spesifik yang dijelaskan dari Scrum Guide business
01:31 yang dijelaskan dari Scrum Guide:
Responsible to maximize business value of the products.
01:35 Tanggung jawab dari Product Owner adalah memaksimalkan nilai dan nilai bisnis dari produk yang dibangun.
01:38 Product Owner memastikan fitur-fitur yang dibangun akan menghasilkan nilai (value) kepada pemakainya dan juga akan memberikan nilai (value) dan juga pendapatan untuk perusahaan yang membangun produknya.
01:51 Maka dari sana, produk akan menghasilkan uang.
01:53 Kesimpulannya, Product Owner harus memastikan untuk memaksimalkan nilai bisnis
01:57 Jika Anda mencoba menilik interaksinya di dunia nyata, akan ada tim yang membangun teknologinya, biasanya datang dari coders/programmer.
02:04 Para coders biasanya senang membangun fitur yang "cool" dan keren, berdasarkan teknologi mutakhir yang mereka ketahui sehingga mereka akhirnya membangun hal-hal yang tampak "oke".
02:14 Seorang Product Owner harus mencoba menyeimbangkan "keinginan" tersebut dengan hal-hal yang sesungguhnya diinginkan oleh "pemakai".
02:19 Product Owner harus memastikan untuk membuat sebuah produk dengan nilai tinggi kepada pemakainya. Bukan sekedar menjual fitur yang "cool"/"keren" yang bisa dibangun oleh tim.
02:27 Dari sanalah yang dimaksud dengan: "menyampaikan nilai bisnis yang maksimal".
02:30 Tanggung jawab lain dari seorang Product Owner
02:34 adalah dengan membuat "Product Backlog".
02:36 Product Owner harus memastikan untuk memasukkan beberapa item ke dalam Product Backlog yang dijelaskan secara jelas agar anggota tim mengerti.
02:43 Product Backlog adalah deskripsi "high level" yang dibutuhkan oleh user, apa yang butuh dibangun di dalam produk sehingga bisa menyampaikan "value" kepada pemakainya.
02:51 Product Backlog haruslah jelas
02:54 agar tim developer bisa mulai membangun produk.
02:56 Penjelasan product backlog akan dijelaskan di sebuah interaksi yang saya jelaskan di video sebelumnya,
02:59 Event pertama adalah "Sprint Planning"
03:02 dan di dalam Sprint Planning Product Owner berdiskusi dengan tim apa makna dari "User Stories" yang akan dibangun.
03:07 Apa yang user inginkan, apa yang akan disampaikan kepada user dan bagaimana menerjemahkannya ke dalam fungsi atau teknologi, dll.
03:17 Make sure product backlog is visible to the team
03:19 untuk anggota tim. Product Owner juga membuat papan yang terlihat jelas di dinding dan dia memastikan Product Backlog didefinisikan di dalam JIRA, namun tanggung jawab utama Product Owner adalah membuat semua orang bisa dapat melihat produk apa yang akan dibangun.
03:32 Kebanyakan Product Owner yang saya temui, mereka menghabiskan banyak waktu mengatur "item-item" di Product Backlog, tetapi menurut saya Product Owner yang baik juga sadar akan kebutuhan memperkuat visi dari produk.
03:39 Good product owner reinforces the vision of the product to the team
03:46 tetapi dia juga harus sering menjelaskan visi apa yang hendak disampaikan melalui produk untuk dunia, apa visi besar jangka panjang pada saat menyampaikan produk di tahap pertengahan.
03:58 Maka Product Owner juga mendefinisikan "Sprint Goal"-nya.
04:00 Melalui "Sprint Goal", bisa dijelaskan secara jelas apa hal besar yang coba untuk dicapai di dalam iterasi yang sedang terjadi.
04:08 Contohnya: kita sedang membangun fitur user dan kita sedang membangun fitur baru yang akan memberikan "nilai" kepada pengguna. Dan itulah "goal" untuk Sprint.
04:17 Atau mungkin merilis MVP pertama
04:20 The Minimum Viable Product
04:23 di iterasi ini kita akan membangun MVP pertama yang akan dipublish kepada umum.
04:27 Product Owner memastikan tim agar melihat apa yang mereka bangun,
04:31 mereka juga dapat melihat jenis produk apa yang sedang dibangun, value apa yang hendak disampaikan kepada user ketimbang hanya melihat dari perspektif fungsional saja sebagaimana hal ini sering kali terjadi pada teknologi pada umumnya.
04:41 4 hal yang disebutkan di dalam "Scrum Guide":
Product owner should be respected the team
04:47 Product Owner haruslah orang yang dihormati di dalam tim.
04:49 Kita harus memastikan terdapat kolaborasi yang baik di antara Tim Developer, Scrum Master dan Product Owner sehingga mereka bekerja sebagai satu tim karena biasanya seorang Product Owner datang dari "Analis Bisnis" dan biasanya datang dari departemen yang berbeda sehingga mereka memiliki pemikiran yang berbeda dibandingkan orang-orang teknologi.
05:06 Maka dari itu, Product Owner haruslah orang yang cukup dihormati sehingga bisa bekerjasama dalam satu tim. Sehingga tidak ada perspektif "US vs Them".
05:13 Gambar yang Anda lihat sekarang berasal dari Roman Pichler.
05:16 Roman Pichler memiliki banyak konten yang bisa dilihat secara online dan saya pikir dia membuat sebuah gambaran yang baik yang merinci peran dari Product Owner.
05:24 Seperti yang Anda lihat di bawah,
05:26 Product Owner adalah orang yang diberdayakan manajemen/stakeholder untuk membangun produk.
05:31 Product Owner memiliki produk
05:34 dan mewakili perusahaan sebagai pemilik produk.
05:36 Jika dia bukan seorang Founder, dia mewakili perusahaan besar sebagai pemilik produk.
05:42 Dia juga memiliki visi ke mana produk ini akan dibangun.
05:44 Product Owner haruslah orang yang visioner,
05:46 Produk yang dibangun bisa digambarkan sebagai "bayi"-nya dan dia punya ide ke mana Produknya akan berjalan
05:51 Dengan visi tersebut dia menggerakkan tim, dia juga menjalankan arah perkembangan produk, dll.
05:56 Dia juga bertanggung jawab akan kesuksesan sebuah produk,
05:59 dia adalah orang yang diberi tanggung jawab oleh stakeholder untuk memantau mana hal yang bekerja dan mana hal yang tidak bekerja.
06:05 Dia juga orang yang harus memastikan secara berkala apakah produk yang dibangun menghasilkan uang dan memberikan "nilai" juga nilai "kebahagiaan" untuk user.
06:12 Product Owner juga peduli akan kebutuhan user dan juga penghasilan dari produk. Sehingga ia butuh menyeimbangkan antara user dan keuntungan yang akan diberikan kepada perusahaan tempat dia bekerja.
06:21 Dan hal selanjutnya yang Roman tunjukkan tentang Product Owner
06:24 bahwa Product Owner adalah orang yang bisa bekerja sama dengan tim,
06:28 bukan sekedar orang bisnis yang membuat stigma Bisnis vs IT.
06:31 Tapi dia adalah orang yang dapat berkolaborasi dengan tim untuk memastikan tidak adanya rentang antara Bisnis dan IT,
06:38 seperti yang biasa kita lihat di cara tradisional dalam mengembangkan produk. Bisnis dan IT seolah-olah terpisah,
06:43 di mana orang IT biasanya adalah pihak yang dilimpahkan requirement, dan mereka harus memberikan sesuatu
06:50 dan mereka harus memberikan sesuatu kepada kita.
06:51 Yang ingin disampaikan Agile/Scrum kita harus menutup rentang antara bisnis dan IT
06:55 yang artinya seorang Product Owner harus bisa duduk bersama dengan tim, dia adalah partner dan jika terdapat pertanyaan dari anggota tim terkait produk, mereka bisa langsung bertanya pada Product Owner.
07:05 "Bisakah Anda menjelaskan fitur ini?" atau "Bisakah Anda memperjelas hal ini?"
07:09 Sehingga tim dan Product Owner dekat satu sama lain dan bersama-sama, Product Owner dan tim membangun produk yang terbaik.
07:15 Demikian singkatnya peran Product Owner dijelaskan di dalam Scrum.
07:20

00:05 Di video ini saya akan menjelaskan apa yang dilakukan oleh Scrum Master.
00:10 Scrum Master adalah hal yang paling penting dan dia adalah partisipan atau elemen di dalam tim Scrum.
00:16 Dan penemu Scrum menamainya sebagai Scrum Master
00:19 karena satu hal yang penting, Scrum Master adalah seseorang yang menguasai Scrum
00:25 sebagaimana namanya disebutkan.
00:27 Scrum Master memiliki pengetahuan yang luas tentang bagaimana Scrum bekerja.
00:30 Dia memahami apa yang dibutuhkan Product Owner.
00:32 Dia juga memahami kebutuhan tim Developer. Dia juga memiliki kemampuan untuk mengatur timebox.
00:38 Dia memastikan framework Scrum bekerja di dalam tim dan juga bekerja di dalam organisasi.
00:45 Maka dari itu, disebut sebagai Scrum Master dan bukan disebut sebagai Scrum Manager ya.
00:50 Karena Scrum Master mengedukasi tim, juga melatih tim.
00:53 Secara visual, Scrum Master seperti orang yang melatih tim sepakbola.
00:57 Scrum Master bekerja di garis pinggir lapangan sepakbola, dan timnya bekerja di lapangan bola dan timnya bekerja di lapangan bola.
01:05 Tujuan utamanya adalah memastikan pemberdayaan tim dan juga melatih dan memfasilitasi tim untuk menendang bola ke gawangnya ya.
01:14 Demikian sedikit yang disampaikan oleh Scrum Guide terkait peran Scrum Master.
01:20 Responsible for educating and coaching the scrum team
01:20 Pertama, tanggung jawab Scrum Master adalah mengedukasi tim Scrum.
01:23 Dia akan melatih anggota tim, juga menjadi coach di dalam tim.
01:27 Jika ada anggota tim yang baru mengenal Scrum, dia akan membuat sebuah workshop, dia juga akan bekerja dengan Product Owner bagaimana menuliskan User Stories
01:33 atau bagaimana caranya membuat papan yang terlihat.
01:36 Dia mencoba untuk memastikan semua pihak paham framework Scrum secara seimbang ke semua anggota tim.
01:43 Dan itulah mengapa peran ini penting, karena setiap orang berbeda, biasanya kita butuh tim yang utuh dan juga stabil dengan tim yang terus sama di tim sepakbola dan tim akan terus menjadi satu bersama-sama selama yang bisa terjadi sehingga kita tidak menukar dengan orang lain di dalam tim.
01:57 Namun dalam perjalanannya, pasti ada perubahan. Akan ada orang yang tinggal, atau ada orang baru yang masuk, dan Scrum Master harus memastikan semua orang paham tentang Scrum.
02:09 Responsible for removing impediments
02:09 Scrum Master juga bertanggung jawab menghilangkan hambatan karena dia harus memastikan anggota tim membuat komitmen untuk menyerahkan tugas secara on-time berdasarkan requirement yang diberikan oleh Product Owner.
02:19 Scrum Master juga memastikan jika ada penghalang yang terjadi dari anggota tim, dia bertugas membantu memecahkan masalah.
02:25 Scrum Master tidak harus menjadi yang memecahkan masalah, tetapi dia bisa melatih orang lain untuk membantu memecahkan masalah.
02:31 Jika ada seseorang yang menemukan sebuah bug, seperti yang biasa terjadi di dalam tim development,
02:36 Scrum Master akan menyuruh anggota tim lain untuk membantu tim yang kesulitan itu agar masalahnya terpecahkan
02:43 karena biasanya dua orang bisa memecahkan masalah lebih mudah.
02:46 Atau jika ada orang lain yang sulit memahami informasi dari Product Owner. Tetapi Product Owner yang bersangkutan sedang sibuk atau si Product Owner sedang berhalangan. Maka Scrum Master akan membantu mencari informasi sehingga tim bisa melanjutkan pekerjaan.
03:00 Sehingga Scrum Master memastikan tim menyerahkan tugas sesuai dengan komitmennya.
03:04 Responsible for facilitating Scrum events
03:04 dan bagian terakhir adalah, Scrum Master memfasilitasi event Scrum yang biasa dinamakan "Scrum Ceremonies".
03:09 Terutama jika timnya baru dan tidak terbiasa melakukan Retrospective Meeting sehingga tim tidak terbiasa terbuka
03:16 atau mereka tidak terbiasa dengan format retrospective meeting.
03:22 Scrum Master memastikan setiap orang berbicara.
03:24 Dia juga memfasilitasi diskusi dengan membawakan topik yang sesuai, dengan tujuan membuat tim semakin kuat.
03:30 Scrum Master adalah fasilitator interaksi yang terjadi di dalam tim.
03:34 Di gambar yang dibuat oleh Roman Pichler bisa dilihat gambaran besar apa yang dilakukan Scrum Master.
03:41 Di bagian terbawah di dalam gambar dapat terlihat hal-hal yang menjadi fokus utama Scrum Master.
03:46 Yang pertama adalah memberi nasihat dan melatih Product Owner.
03:49 Product Owner biasanya berasal dari orang-orang dengan latar belakang bisnis. Mereka mendapatkan produk dari perspektif pengguna dan mereka berinteraksi dengan orang-orang teknologi (jika produknya berhubungan dengan teknologi).
04:01 Scrum Master memastikan interaksinya terjadi dengan baik.
04:05 Scrum Master membantu membuat user stories dengan format yang benar, dia juga membantu memprioritaskan user stories di dalam Product Backlog
04:12 dan Scrum Master memastikan Product Owner bisa berperan sebagai Product Owner sebaik-baiknya.
04:18 Hal kedua yang menjadi tanggung jawab Scrum Master,
04:20 dia melatih tim development.
04:22 Saya telah menjelaskan hal ini dan tentu saja hal ini menjadi hal yang penting dilakukan Scrum Master
04:26 karena dia harus memastikan para pemainnya mencetak gol dan berkomitmen dalam pekerjaannya.
04:32 Maka di bagian bawah lebih banyak membicarakan hubungan dengan tim,
04:35 hal yang kedua; di mana biasanya Agile Coach masuk ke dalam organisasi, tetapi jika Anda memiliki Scrum Master yang sudah matang dan berada di tingkatan senior karena telah bekerja sebagai Scrum Master selama beberapa tahun, dia juga bisa bekerja dengan tingkatan yang lebih atas dan bisa bekerja lebih di luar timnya.
04:51 Dan ada dua hal yang bisa dilakukan oleh Scrum Master:
04:55 Pertama, dia bisa menjelaskan tentang Agile ke Stakeholders.
04:58 Biasanya Product Owner lah yang berinteraksi dengan Stakeholders dan juga pemakai dan melalui Product Owner tim mendapatkan informasi dari stakeholder.
05:05 tetapi yang harus dilakukan oleh Scrum Master
05:08 memastikan orang-orang yang berinteraksi dengan Product Owner memahami juga cara kerja dari Agile.
05:13 karena biasanya tim bekerja tanpa gangguan dari pihak luar, sedangkan ada banyak hal yang terjadi di sekitar anggota tim,
05:19 seperti perjanjian kontrak dengan vendor, KPI yang biasa dipakai untuk mengukur produktivitas atau performa Product Owner dan juga tim.
05:27 Maka Scrum Master bisa kerja sama sebagai pihak pendukung untuk menjelaskan bagaimana Scrum dapat bekerja dengan cara terbaik
05:34 sehingga tim Scrum dapat bekerja secara optimal dan hal kedua yang bisa dilakukan adalah memfasilitasi perubahan di dalam organisasi?
05:42 Terdengar tumpang tindih dengan yang baru saja saya jelaskan.
05:45 Tetapi ini merupakan unsur yang terpenting.
05:47 Scrum Master memastikan semua pihak dapat menjalankan Scrum dengan benar dan semakin lama, organisasi menjadi lebih matang dan dapat beradaptasi dalam menggunakan Agile dan dalam menjalankan tim dengan Scrum.
06:01 Pada akhirnya, organisasi akan semakin meningkatkan diri dengan tambahan 5 - 10 - 15 tim yang bekerja menangani produk-produk yang berbeda di dalam departemen IT itu sendiri.
06:09 Maka, Scrum Master punya peran yang lebih penting dalam memfasilitasi perubahan tersebut
06:13 karena ada lebih banyak perubahan yang butuh ditangani di dalam organisasi tersebut secara hierarki dan juga birokrasinya.
06:18 Sebagai contoh: terkait dokumentasi di dalam Agile.
06:22 Di sini kita harus fokus membuat produk yang baik, bukan fokus pada pembuatan dokumentasinya,
06:27 Mari kita bahas tentang departemen pemerintahan, orang-orang berkata bahwa bekerja di pemerintahan banyak resiko, banyak pertimbangan dan alasan yang diberikan jika kita bilang, "Kita butuh dokumentasi yang lebih sedikit." di dalam tim Scrum.
06:38 Untuk memfasilitasi diskusi tersebut, kita butuh Scrum Master yang matang yang cukup ahli bicara dengan orang-orang di departemen yang berbeda atau mungkin berbicara dengan orang yang posisinya lebih tinggi.
06:47 Secara keseluruhan, hal utama yang dilakukan seorang Scrum Master adalah memastikan semuanya bekerja dengan baik.
06:52 Dia juga memastikan tim (Product Owner dan development team) bekerja secara optimal dengan Scrum dan memfasilitasi semuanya.
06:59 Scrum Master berusaha membuat semua tim melakukan yang terbaik, tetapi Scrum Master juga memastikan organisasi dapat mendukung bagaimana Scrum berfungsi dan membantu orang-orang untuk mengubah cara pikir terutama dalam hal birokrasi pada organisasi sehingga Scrum benar-benar bisa berkembang.
07:14 Scrum Master di sini berfungsi sebagai jaring laba-laba.
07:17 Banyak orang bertanya apa karakteristik dari Scrum Master yang baik.
07:20 Characteristics of good Scrum Master
07:23 Jika Anda melihat Scrum di departemen IT,
07:27 Scrum Master doesnâ€™t necessarily be a Technical Person
07:27 Scrum Master tidak harus orang yang paham terkait teknis,
07:31 kadang justru lebih baik seorang Scrum Master tidak memiliki kemampuan teknis
07:35 karena jika seorang Scrum Master paham tentang apa yang dilakukan oleh tim,
07:39 kadang saya jadi punya keinginan untuk membantu mereka
07:42 atau bahkan melakukan coding di dalam tim.
07:44 Menjadi penting untuk disadari, jika Scrum Master memiliki background sebagai programmer,
07:49 Scrum Master jadi punya keinginan untuk membantu mengeksekusi User Stories,
07:55 sedangkan Scrum Master seharusnya hanya memberdayakan orang-orang untuk melakukan pekerjaan yang mana pada intinya
08:02 Scrum Master yang tidak punya background teknis, akan membantu di permukaan
08:05 dan lebih fokus tentang bagaimana melatih tim
08:08 tanpa harus benar-benar terjun bekerja atau menyuruh-nyuruh bagaimana tim melakukan pekerjaannya.
08:13 Scrum Master needs to have empathy
08:13 Hal kedua, Scrum Master haruslah seorang yang memiliki empati
08:16 karena produktivitas dipengaruhi oleh komunikasi dan juga kolaborasi
08:22
08:25 Di video ini saya akan menjelaskan apa yang dilakukan oleh Scrum Master.
08:35 Dan penemu Scrum menamainya sebagai Scrum Master
08:45 sebagaimana namanya disebutkan.
08:47 Scrum Master memiliki pengetahuan yang luas tentang bagaimana Scrum bekerja.
08:50 Dia memahami apa yang dibutuhkan Product Owner.
08:52 Dia juga memahami kebutuhan tim Developer. Dia juga memiliki kemampuan untuk mengatur timebox.
08:58 Dia memastikan framework Scrum bekerja di dalam tim dan juga bekerja di dalam organisasi.
09:03 Maka dari itu, disebut sebagai Scrum Master dan bukan disebut sebagai Scrum Manager ya.
09:10 Karena Scrum Master mengedukasi tim, juga melatih tim.
09:13 Secara visual, Scrum Master seperti orang yang melatih tim sepakbola.
09:18 Scrum Master bekerja di garis pinggir lapangan sepakbola, dan timnya bekerja di lapangan bola
09:25 Tujuan utamanya adalah memastikan pemberdayaan tim dan juga melatih dan memfasilitasi tim untuk menendang bola ke gawangnya ya.
09:34 Demikian sedikit yang disampaikan oleh Scrum Guide terkait peran Scrum Master.
09:40 Responsible for educating and coaching the scrum team
09:40 Pertama, tanggung jawab Scrum Master adalah mengedukasi tim Scrum.
09:43 Dia akan melatih anggota tim, juga menjadi coach di dalam tim.
09:47 Jika ada anggota tim yang baru mengenal Scrum, dia akan membuat sebuah workshop, dia juga akan bekerja dengan Product Owner bagaimana menuliskan User Stories
09:53 atau bagaimana caranya membuat papan yang terlihat.
09:56 Dia mencoba untuk memastikan semua pihak paham framework Scrum secara seimbang ke semua anggota tim.
10:03 Dan itulah mengapa peran ini penting, karena setiap orang berbeda, biasanya kita butuh tim yang utuh dan juga stabil dengan tim yang terus sama di tim sepakbola dan tim akan terus menjadi satu bersama-sama selama yang bisa terjadi sehingga kita tidak menukar dengan orang lain di dalam tim.
10:19 Namun dalam perjalanannya, pasti ada perubahan. Akan ada orang yang tinggal, atau ada orang baru yang masuk, dan Scrum Master harus memastikan semua orang paham tentang Scrum.
10:23

Jadi, peran ketiga dalam kerangka kerja Scrum adalah Tim Pengembangan, yang akan saya bahas di video ini. Sekarang Tim Pengembangan memiliki beberapa karakteristik yang sekali lagi dijelaskan dalam Scrum Guide. Pertama-tama, mereka terorganisir sendiri. Seperti yang telah dibahas sebelumnya, kita ingin agar orang-orang memutuskan bagaimana mereka akan memberikan hal-hal yang ingin dimiliki oleh pemilik produk. Jadi mereka terorganisir sendiri dalam- dalam tim, jadi mereka berkomunikasi, mereka setuju, mereka mendiskusikan siapa yang dapat melakukan apa, siapa yang kuat dalam hal apa, dan mereka semua memutuskan bersama apa yang akan mereka lakukan dalam Sprint tertentu untuk memberikan apa, yang diberikan oleh Pemilik Produk kepada mereka. Jadi, mereka terorganisir sendiri. Kita tidak memiliki siapa pun seperti pemimpin tim atau manajer proyek yang memberi tahu mereka, â€œOke, kamu akan melakukan ini, kamu akan melakukan itu.â€ Itu dosa dalam Scrum. Kita ingin orang-orang berkata, â€œOke, kita punya backlog, kita sepakat dengan komitmen ini sebagai sebuah tim, dan sekarang ketika saya menyelesaikan tugas saya, saya hanya akan mengambil tugas berikutnya dan saya akan mulai mengerjakannya atau saya mungkin mulai berkolaborasi dengan orang lain, yang masih perlu menguji fitur tertentu.â€ Saya akan duduk bersama dengannya, untuk memastikan bahwa dia dapat menyelesaikan komitmennya dalam Sprint tertentu. Jadi, mereka sepenuhnya terorganisir sendiri tanpa ada orang yang mengatur mereka.
Karakteristik kedua adalah mereka lintas fungsi. Kita telah membahas itu sebelumnya, jika Anda ingin melakukan semua langkah yang diperlukan untuk membuat perangkat lunak tertentu, kita ingin memiliki semua peran yang dibutuhkan untuk menyelesaikan fungsionalitas tertentu dalam tim, yang berarti bahwa untuk Sprint tertentu yang memiliki tujuan tertentu kita membutuhkan peran dalam tim itu yang diperlukan untuk mencapai tujuan itu. Anda tahu, yang di- biasanya, itu berarti kita memiliki seseorang yang pandai mendesain, kita memiliki seseorang yang dapat membuat kode, kita memiliki seseorang yang dapat menguji kode orang lain, lalu mungkin kita memiliki orang atau salah satu dari orang lain yang menyebarkan perangkat lunak ke produksi atau ke server. Jadi, kita memiliki semua orang ini di dalam tim untuk memastikan bahwa mereka- cerita pengguna, yang biasanya merupakan pekerjaan setengah hari atau satu hari untuk memindahkannya dari kolom yang harus dilakukan ke kolom yang telah selesai dan selesai berarti bahwa uh- pemilik produk telah memeriksa semuanya dan dia telah lulus uji penerimaan dan siap dikirim ke beberapa pengguna. Ya, jadi mereka adalah tim lintas fungsi.
Hal ketiga yang dijelaskan oleh Panduan Scrum, uh, adalah tim Scrum memiliki backlog Sprint. Seperti yang kita bahas sebelumnya, pemilik produk memiliki backlog produk. Jadi, backlog produk adalah gambaran umum dari semua item untuk produk, yang bisa jadi jangka panjang dan daftar yang sangat panjang. Backlog sprint menunjukkan komitmen, hal-hal yang sedang dikerjakan tim di sprint saat ini dan itu dimiliki oleh Sprint, uh, maaf, oleh tim Scrum, ya. Tim pengembangan, jadi tim pengembangan memiliki backlog Sprint.
Sekarang, hal keempat adalah mereka membuat rencana sendiri untuk mencapai Sprint. Jadi, jika pemilik produk berkata, â€œPada Sprint ini, pada akhir Sprint, kita akan mengirimkan MVP nomor satu.â€ Maka tim memiliki komitmen itu. Mereka akan memastikan bahwa mereka akan menepati janji itu kepada pemilik produk, atau mereka akan memberikan tujuan Sprint. Jadi mereka menentukan bagaimana mereka akan memberikan ini, sedangkan pemilik produk mengatakan apa yang dia harapkan dari tim.
Sekarang hal penting keempat atau kelima, uh, itu hal penting kelima adalah mereka sebagai sebuah tim bertanggung jawab atas komitmen mereka. Jadi, kita tidak memiliki individu yang berkomitmen pada satu cerita tertentu atau beberapa cerita, tetapi sebagai sebuah tim, kita ingin menyelesaikan komitmen sepenuhnya dan apa yang dilakukan ini adalah- seluruh tim akan merasa bertanggung jawab atas pengiriman sebagai sebuah tim. Jadi, kita tidak akan duduk diam ketika beberapa item masih belum selesai karena saya mengklaim bahwa item ini adalah milik saya dan yang lainnya untuk orang lain atau saya tidak akan melakukan pekerjaan saya karena KPI saya mengatakan saya harus lakukan ABC jadi saya tidak akan melakukan hal lain. Ya, ini dalam tanggung jawab saya tetapi dia harus melakukan ini. Artinya komitmennya adalah sebagai sebuah tim dan sebagai sebuah tim kita ingin sukses. Sebagai sebuah tim kita ingin membuat komitmen kepada pemilik produk, jadi kita terus bekerja dan kita membantu rekan kerja kita, kita melakukan pengujian jika saya seorang programmer karena pengujian masih perlu dilakukan. Jadi, sebagai sebuah tim, kita merasa benar-benar bertanggung jawab atas pengiriman itu dan itu adalah hal yang sangat penting karena itulah yang membuat orang terorganisir sendiri. Jika kita merasa bertanggung jawab dan kita- kita merasa bahwa bagian dari produk yang kita bangun ini adalah bayi kita maka kita akan bekerja lebih keras, kita akan memberikan kualitas yang lebih baik.
Sekarang hal terakhir yang ingin saya bagikan sebagai karakteristik tentang Tim Pengembangan adalah ukuran tim. Sekarang biasanya Scrum Guide mengatakan, tim terdiri dari tiga hingga sembilan orang. Sekarang kurang dari tiga bukanlah tim. Jadi jika kita punya satu orang atau dua orang, kita punya dua orang yang berkolaborasi. Setelah kita mencapai tiga orang, kita dapat mengatakan ini adalah sebuah tim. Jika kita mencapai 10 orang, tim tersebut menjadi besar. Ya? Karna- jadi Scrum Guide mengatakan, jika kita memiliki lebih dari sembilan orang, jalur komunikasi menjadi lebih rumit dan lebih baik membagi tim itu menjadi dua tim yang terdiri dari lima orang atau mungkin empat dan enam orang daripada menumbuhkannya di atas 10 orang. Sekarang jika kita mengatakan tiga sampai sembilan orang, maksimum adalah sembilan, dan kemudian kita berbicara tentang Tim Pengembangan. Heh? Tim Pengembangan memiliki sembilan orang, jadi kita mungkin memiliki Scrum Master dan pemilik produk di atasnya, yang berarti 11 orang, tetapi pedoman umumnya adalah maksimal sembilan orang dalam Tim Pengembangan Anda.
Sekarang yang juga penting untuk dipahami adalah sebagai penutup dari bagian uh, tentang Tim Pengembangan ini. Dalam pendekatan tradisional, kita memiliki silo di mana sekelompok desainer mengirimkan pekerjaan ke sekelompok penguji dan kemudian sekelompok uh, pengembang dan sekelompok pengembang menyerahkannya ke sekelompok penguji. Jadi kita memiliki pendekatan berurutan untuk bekerja. Tim kita lintas fungsi dan pada dasarnya dalam pendekatan tradisional kita memiliki seorang manajer proyek yang harus mengoordinasikan semua pekerjaan di berbagai tim tersebut. Jadi, dia harus memastikan bahwa Tim A mengirimkan tepat waktu sehingga mereka dapat menyerahkannya ke Tim B dan kita memiliki banyak serah terima. Sekarang di tim Scrum, kita tidak membutuhkan koordinator itu. Jadi, Scrum Master memfasilitasi berbagai hal tetapi dia- kita tidak membutuhkan siapa pun untuk mengejar pengiriman, mengejar tenggat waktu, dll. Jadi sekali lagi, itu terorganisir sendiri, tiga hingga sembilan orang dan keseluruhan
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transkripsi: 00:05 Jadi, di video ini, saya akan menjelaskan beberapa peraturan yang dijelaskan di Scrum Guide untuk Sprint itu sendiri.
00:11 Sprint adalah siklus keseluruhan.
00:12 Sprint is a cycle
00:15 Dimulai dari Sprint Planning
00:17 Sprint Retrospective
00:17 sampai ke Sprint Retrospective.
00:19 Di dalam siklus tersebut, ada beberapa hal yang harus terjadi dan ada hal yang jangan sampai terjadi.
00:22 No changed come in that would affect the end goal and that would upset the team rhythm
00:27 Pertama, peraturan standar dalam menjalankan Sprint, tidak boleh ada perubahan di dalam Sprint yang merusak ritme kerja tim.
00:32 Seperti yang sudah dijelaskan sebelumnya, tim berkomitmen pada kumpulan User Stories yang mana akan mereka capai di akhir Sprint,
00:41 Dan peran penting seperti Stakeholder dan Product Owner seharusnya tidak boleh memberikan requirement baru di tengah-tengah Sprint yang akhirnya akan merusak komitmen dari tim. Nah, hal ini menjadi sangat penting dan jika Anda punya pengalaman dalam menjalankan Scrum,
00:56 Sering kali, Stakeholder/orang-orang di tingkat atas dalam organisasi mereka sering kali punya keinginan dalam mengubah jalannya Sprint
01:04 atau hal-hal yang rupanya beda dari kesepakatan.
01:27 Jawabannya biasanya, "Oke, kita akan mengerjakannya." dan pekerjaan itu akan masuk ke dalam backlog paling atas untuk Sprint selanjutnya.
01:35 "Ya, itu akan kita kerjakan pertama di Sprint depan."
01:37 Jadi, kita tidak bilang "tidak" kepada stakeholder, tetapi kita bilang, "Kita akan mengerjakan minggu depan setelah Sprint ini selesai.".
01:43 Tetapi, terkadang Stakeholder akan bilang, "Ok, tapi saya bicara pada investor ...dan story yang ada sekarang ini sangat penting, dan investor akan mencabut uangnya jika kita tidak segera menyelesaikannya.".
01:56 Pada saat ini, mungkin harus berpikir, "Kita harus melakukan sesuatu untuk mengatasi ini.".
02:00 Biasanya, seorang Scrum Master (dengan catatan kondisi ini sangat jarang terjadi),
02:05 tetapi jika persoalan ini disampaikan kepada Scrum Master karena tim sedang tidak bisa berkomunikasi dengan Product Owner dan tim berdiskusi dengan Scrum Master.
02:13 "Apakah User Stories ini telah didiskusikan atau telah diperjelas?".
02:17 Dan jika jawabannya, "Ya." maka kita bisa memasukkannya ke dalam Sprint yang berjalan.
02:22 Yang harus dilakukan tim adalah mencari stories dengan nilai yang sama.
02:27 Misalnya, jika user stories butuh 1 - 2 hari pengerjaan, tim bisa mencabut user stories tersebut dan memasukkannya kembali ke Product Backlog dan masukkan user stories yang baru ke dalam Sprint yang berjalan.
02:38 Perhatikan bahwa lingkupnya tidak berubah dan komitmen yang berlaku masih utuh karena yang kita lakukan adalah mengganti user stories untuk mengakomodasi perubahan.
02:48 Jika user stories-nya benar-benar baru, kita mungkin butuh waktu beberapa hari untuk mendiskusikan User Stories tersebut, jika hal itu terjadi, bisa jadi hal itu adalah satu sinyal untuk tim untuk memutuskan, "Jangan lakukan di Sprint ini..",
03:02 karena kita butuh mendiskusikan dan menganalisa dan butuh waktu yang banyak yang akan merusak komitmen kita, sehingga kita tidak bisa menyepakati komitmen yang telah dijanjikan.
03:09 Jika hal tersebut terjadi, Scrum Master akan kembali pada Product Owner/CEO untuk berdiskusi, "Bisakah kita menangguhkan item ini, karena hal ini akan merusak komitmen tim? ...dan kita akan memulai mengerjakan ini hari Senin karena Sprint dimulai hari itu.".
03:25 Sprint scope can be re-negotiated between the Product owner and the rest of the team
03:25 Permainan negosiasi tersebut yang membuat komitmen tim tetap utuh, sering kali terjadi jika ada hal yang masuk di tengah-tengah Sprint.
03:36 Jika memasukkan requirement baru sering kali terjadi dan menjadi hal kronis yang terjadi, maka dari itu Scrum Master punya peran untuk memfasilitasi perubahan, dimulai dengan menjelaskan pada stakeholder,
03:47 "Ini bukan hal yang kita sepakati. Kita sepakat bekerja secara Scrum...","Kita juga sepakat untuk mengeksekusi semua pekerjaan dengan cara Agile" dan jika Anda terus menginterupsi komitmen di dalam Sprint, "Scrum tidak akan bisa bekerja secara baik.".
04:01 Peraturan lain.
04:03 Jika tujuan Sprint sudah diatur oleh Product Owner,
04:05 Sprint goal does not change so does quality standard
04:07 kita tidak boleh menggantinya. Visi goalnya harus tetap utuh dan tim harus dipastikan dapat menyerahkan goal di akhir Sprint.
04:13 Dan jika kita hendak menyerahkan 'fungsionalitas chat group melalui Whatsapp', tim harus mencari cara untuk menyelesaikan dan menyerahkan fungsionalitas tersebut walaupun perubahan sering kali datang.
04:23 Hal lain yang juga tidak boleh berubah adalah standard kualitas.
04:26 Tim sudah sepakat mengerjakan sesuai 'Definition of Done' yang akan saya jelaskan di video selanjutnya.
04:32 Definition of Done adalah 'Standard kualitas'.
04:35 DoD mendefinisikan user stories di Backlog untuk berangkat dari kolom 'To-do' ke kolom 'Done'.
04:41 Dan 'Definition of Done' haruslah jelas dan juga mendefinisikan kualitas. Jadi, tidak ada orang yang boleh bilang "User stories ini telah selesai." jika tidak memenuhi kriteria 'Definition of Done'.
04:53 Dan untuk memastikan kualitas di dalam Sprint tersampaikan dengan baik kepada Product Owner,
04:58 Dari sana, kita bisa mendapatkan peraturan-peraturan apa di dalam Sprint.
05:02 Dan satu hal penting yang sering saya lupakan,
05:07 Only the Product owner has the cancel a sprint
05:07 Product Owner adalah satu-satunya orang di dalam tim yang punya hak membatalkan Sprint.
05:13 Membatalkan Sprint artinya, kita menghentikan semua aktivitas yang berlangsung dan kita memulai kembali Sprint yang baru.
05:19 Hal ini semestinya tidak sering terjadi.
05:23 Hal ini terjadi jika Investor bilang, "Kita tidak bisa lagi memberikan uang."
05:27 atau strategi produknya berubah sehingga kita tidak akan membangun produk tersebut.
05:35 Tetapi, pada intinya kita tidak boleh membatalkan Sprint karena membatalkan Sprint artinya kita harus memulai siklus dari awal. Kita harus berdiskusi ulang di Sprint Planning: apa yang hendak kita bangun, bagaimana estimasi pekerjaannya? dan komitmen apa yang harus kita lakukan?
05:49 Peraturannya, hal itu tidak boleh terjadi.
05:52 Kita haruslah menyelesaikan Sprint. Kita harus menyelesaikan apa yang kita sepakati di awal dan kita mulai lagi dengan Sprint baru selanjutnya.
05:58 Jika Sprint terjadi selama 2 minggu, setiap Sprint haruslah terjadi selama 2 minggu.
06:04 Jika dimulai pada hari Senin pada minggu pertama, dan selesai di hari Jumat pada minggu kedua, dan kita harus melakukannya secara berkala terus-menerus.
06:12 Dan ini lah semua peraturan tentang Sprint yang sudah dijelaskan di dalam Scrum Guide.
06:17

0:00
[Musik]
0:05
Setiap event di dalam Scrum masing-masing memiliki timebox. Untuk Sprint Planning, timebox yang dijelaskan di dalam Scrum Guide dibutuhkan waktu selama 8 jam dalam 4 minggu sprint. Biasanya kebanyakan tim IT melaksanakan sprint selama 2 minggu.
0:19
Dan jika saya punya 2 minggu, maka maksimal waktu untuk Sprint Planning adalah 4 jam. Untuk diingat, ini adalah waktu yang maksimal. Scrum Master harus memastikan waktunya tidak berlebih.
0:32
Tetapi jika tim bisa melaksanakannya dalam waktu dua jam, artinya lakukan dalam waktu 2 jam karena itu artinya menghemat waktu produktif selama 2 jam. 4 jam benar-benar waktu maksimal yang butuh untuk melaksanakan Sprint Planning.
0:45
[Musik]

00:05 Di video ini saya ingin menjelaskan apa yang terjadi di acara pertama dari siklus sprint kita yang disebut sprint planning.
00:14 Sprint Planning
00:15 Sekarang ingat bahwa pemilik produk memiliki backlog produk dan backlog produk tersebut terdiri dari deskripsi atau cerita pengguna tentang apa yang perlu kita sampaikan kepada pengguna. Nah, kita memiliki berbagai cara untuk membuat sticky note atau item tersebut di backlog kita, mereka mungkin berada di level yang kita sebut epic dan epic adalah kumpulan cerita pengguna atau mungkin berada di level cerita pengguna. Dan cerita pengguna pada dasarnya adalah sebuah item dalam backlog produk kita yang membutuhkan kira-kira setengah hari atau satu hari kerja.
00:49 Sekarang, seperti yang mungkin Anda ingat di agile, kita tidak mencoba untuk mengembangkan semua spesifikasi di awal. Jadi cerita pengguna tersebut berada pada tingkat yang lebih tinggi, mereka menggambarkan apa yang perlu kita bangun untuk pengguna untuk memberikan nilai tertentu atau bagian produk tertentu. Kita belum memiliki semua detailnya di sana.
01:08 Dan itu karena kita ingin memastikan bahwa pengiriman, hal-hal yang kita diskusikan dalam sprint planning berkembang melalui diskusi. Jadi cerita pengguna mendapatkan detail di dalamnya dalam diskusi bersama dengan pemilik produk. Dan itulah yang terjadi dalam sprint planning. Jadi dalam sprint planning, seluruh tim scrum berkumpul. Jadi pemilik produk, scrum master, dan tim pengembangan duduk bersama atau dalam video online jika ada tim yang terdistribusi dan mereka mendiskusikan semua cerita pengguna di backlog dari atas hingga kira-kira sprint berikutnya atau dua sprint berikutnya. Sekarang kita mungkin mengatakan sebagai pengguna saya ingin membuat fungsionalitas grup atau saya ingin membuat grup di dalam WhatsApp sehingga saya dapat berkomunikasi dengan banyak orang dengan ban- banyak teman misalnya. Jika itu deskripsi yang diberikan oleh pemilik produk, maka dalam diskusi kita mungkin mulai mendiskusikan oke untuk mengirimkan fungsionalitas itu kepada pengguna, apa artinya ini? Hal-hal apa saja yang perlu kita tambahkan? Jadi, melalui diskusi yang mungkin terjadi adalah, kita katakan oke sebagai pengguna, saya ingin dapat memilih beberapa teman di buku telepon saya untuk menambahkannya ke grup atau sebagai pengguna saya ingin dapat memberikan nama untuk grup. Sebagai pengguna, saya ingin dapat memasang gambar untuk grup itu. Jadi kita melalui diskusi, kita menyadari bahwa cerita pengguna ini, yang telah dimasukkan oleh pemilik produk ke dalam backlog kita sebenarnya memiliki banyak sub cerita pengguna di dalamnya karena membuat gambar, membuat nama, menambahkan orang ke dalamnya, ini bukanlah sesuatu yang dijelaskan dalam cerita pengguna. Nah, dalam diskusi itu, tim mendapatkan lebih banyak kejelasan tentang apa yang ada dalam pikiran pemilik produk atau bahkan mungkin pemilik produk mendapatkan lebih banyak kejelasan tentang apa yang perlu kita sampaikan kepada pengguna karena beberapa anggota tim mungkin memiliki ide yang bagus dan mereka tambahkan ke ide yang awalnya dijelaskan oleh pemilik produk dalam cerita penggunanya. Jadi Anda dapat melihat bahwa dalam diskusi ini, kita mendapat lebih banyak kejelasan, kita mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang apa yang ingin kita sampaikan. Jadi, ini adalah bagian pertama dari sprint planning kita di mana kita membahas apa dan sebagai aturan praktis, kita selalu ingin memiliki sekitar satu atau dua sprint senilai cerita pengguna yang diklarifikasi. Jadi cerita pengguna tersebut siap untuk dibuat, untuk, tim benar-benar dapat mengambil salah satu cerita pengguna tersebut dan mulai mengimplementasikannya.
03:31 Sekarang, paruh kedua dari sprint planning kita lebih banyak tentang bagaimana. Jadi tim mendiskusikan bagaimana kita akan mengirimkan cerita pengguna yang baru saja dibuat di sesi pertama bersama dengan pemilik produk. Jadi, mereka mungkin misalnya mendiskusikan jika kita ingin dapat menambahkan gambar ke fungsionalitas grup atau ke obrolan grup, lalu apa yang perlu kita bangun secara fungsional? Apa yang perlu kita bangun secara teknis untuk mewujudkannya? Kita mungkin ingin membuat beberapa koneksi ke galeri di dalam ponsel kita misalnya atau kita mungkin dapat mengunggah gambar dari internet ke ikon grup WhatsApp. Jadi ada banyak cara berbeda untuk mengimplementasikan cerita pengguna itu secara teknis. Dan inilah yang dibahas pada paruh kedua, jadi tim mendiskusikan bagaimana caranya. Dan kemudian pada tingkat yang lebih terperinci, apa yang juga terjadi adalah, kita mungkin memecah cerita pengguna tersebut menjadi apa yang kita sebut tugas. Dan tugas-tugas tersebut berbasis fungsi. Jadi kita mungkin memiliki tugas untuk desainer, kita mungkin memiliki tugas untuk pengembang, kita mungkin memiliki tugas untuk penguji, dll. Jadi ini menggambarkan pada tingkat yang lebih rinci apa yang perlu dilakukan oleh setiap anggota tim untuk menyelesaikan cerita pengguna tertentu ini.
04:40 Nah, dalam proses itu, tim juga mendiskusikan berapa banyak waktu yang mereka yakini mereka butuhkan untuk menyelesaikan salah satu cerita pengguna. Jadi, setiap cerita pengguna mendapatkan bobot, yang bisa dalam poin cerita yang akan saya jelaskan di video selanjutnya atau mungkin juga dalam jam. Unit yang lebih umum untuk mengukur berapa banyak usaha yang diperlukan untuk sesuatu. Jadi, bersama-sama mereka memutuskan berapa banyak waktu yang dibutuhkan setiap pengguna, cerita pengguna untuk diselesaikan, atau untuk diimplementasikan, dan kemudian kita memiliki gambaran tentang berapa banyak cerita pengguna senilai satu atau dua sprint ini yang kita butuhkan berdasarkan kapasitas yang kita miliki di dalam tim kita. Kita juga tahu bahwa, oke, berdasarkan perkiraan ini dan kapasitas kita, kita dapat berkomitmen, misalnya, untuk dua puluh cerita pengguna. Jadi hasil dari sprint planning adalah dua puluh cerita pengguna tersebut, itulah yang menjadi komitmen tim dan dua puluh cerita pengguna tersebut masuk ke dalam backlog sprint. Sekarang ingat bahwa di awal, pemilik produk juga telah membagikan tujuan sprint. Jadi, setiap sprint pemilik produk memiliki sesuatu dalam pikirannya, dia mungkin berkata, lihat, kita akan men- sprint ini, hal terpenting adalah kita akan mengirimkan fungsionalitas grup untuk aplikasi WhatsApp kita. Jadi, itulah tujuan untuk sprint ini. Dan tim perlu memastikan bahwa item yang mereka ambil dari backlog akan memastikan bahwa kita dapat mengirimkan fungsionalitas grup ini, fungsionalitas obrolan grup ini dengan semua item ini. Jadi mereka memiliki kapasitas dan tujuan sprint untuk menentukan atau memutuskan apa yang akan kita lakukan dalam sprint ini. Dan setelah mereka berkomitmen untuk ini, mereka, mereka dapat berbagi dengan pemilik produk bahwa ini adalah dua puluh item yang akan kita lakukan dalam sprint ini. Dan kemudian sprint planning selesai. Ya, jadi itulah acara pertama dan di dalamnya kita mengklarifikasi semua cerita pengguna yang akan kita kerjakan, kita memperkirakan beban kerja, dan kita berkomitmen untuk subset tertentu dari backlog produk yang masuk ke dalam backlog sprint dan kemudian tim siap untuk memulai eksekusi sprint tersebut.
06:36

00:00
00:00
terampil
00:04
Event kedua di dalam siklus Sprint dinamakan Daily Scrum
00:09
Dan Daily Scrum, sebagai namanya dilaksanakan setiap hari
00:14
Panduan utamanya, Daily Scrum dilaksanakan di waktu yang sama
00:16
Doing in the same time
00:17
Doing in the same place
00:18
everyday
00:19
Sehingga orang-orang bisa selalu ingat harus ke mana
00:21
dan kapan Daily Scrum dilaksanakan.
00:23
Yang terjadi di Daily Scrum tim bersinkronisasi
00:26
tentang apa yang sedang mereka kerjakan
00:28
Setiap anggota tim harus menjawab 3 pertanyaan
00:29
standard questions of Daily Scrum
00:30
Answering three standard questions of Daily Scrum
00:34
yang biasa dipakai oleh Tim Scrum
00:34
What have been you working on yesterday?
00:35
Apa yang dikerjakan hari kemarin?
00:36
What are you going to do on today?
00:36
Apa yang akan dilakukan hari ini?
00:38
What's the impediment/blockers?
00:39
dan apakah Anda punya kendala?
00:41
standard questions of Daily Scrum
00:41
Dengan menjawab tiga pertanyaan tersebut setiap harinya
00:44
Kita akan tahu apa yang sedang dikerjakan rekan tim
00:47
Dan apakah saya bisa membantu pekerjaan yang sedang dikerjakan rekan tim saya
00:51
Dan saya juga jadi tahu, apa yang hendak saya lakukan
00:54
Dan jika saya menunggu pekerjaan dari kolega, saya jadi tahu ekspektasi pekerjaan akan diselesaikan
00:58
dan diberikan kepada saya.
01:01
Dan saya juga tahu apa saja kendala-kendala yang terjadi
01:03
Dan sebagaimana yang Anda ingat, hal yang penting dilakukan oleh Scrum Master
01:06
Scrum Master makes sure she/he can help to remove the blockers/impediments
01:07
adalah jika menemukan seseorang memiliki hambatan
01:09
Dan Scrum Master memastikan bisa membantu agar orang tersebut bisa melanjutkan pekerjaan
01:13
Jadi, dengan melakukan Daily Scrum di tempat dan waktu yang sama
01:17
Scrum Master jadi tahu hambatan apa yang dihadapi oleh anggota tim
01:20
Dia juga bisa mencoba menghapus hambatan tersebut sehingga tim akan terus bergerak
01:25
dan saya juga punya pengalaman pribadi dengan mensinkronisasikan kegiatan ini setiap hari
01:30
Daily Scrum menjadi sesuatu yang kuat baik untuk tim non-IT
01:33
karena dengan terus melakukan ini setiap harinya
01:36
Anda dapat melihat seberapa cepat pergerakan tim
01:39
dan juga menemukan hambatan
01:41
sehingga memastikan setiap orang tidak memberi tahu masalah mereka di akhir minggu
01:46
alasan mengapa mereka tidak bisa menyelesaikan pekerjaan mereka karena ada hambatan (misalnya) di hari Selasa
01:49
Jika hal itu terjadi, dengan melakukan Daily Scrum, seseorang akan menyebut bahwa dia terhambat
01:52
dan hal ini dapat menjadi masalah dan merusak komitmen kerja tim yang sudah berjanji
01:56
menyelesaikan pekerjaan di hari Jumat
01:59
dan kita bisa sebagai tim bisa memastikan hambatan dihapus dengan cara membantu anggota tim lainnya
02:05
dan dengan itu, kita dapat mengabaikan "alasan" yang diungkapkan oleh setiap anggota tim
02:10
mengapa mereka tidak berhasil menyelesaikan pekerjaan sesuai dengan timebox yang sudah disepakati
02:15
Dan aturan penting yang dilaksanakan pada Daily Scrum
02:17
adalah dengan tidak mendiskusikan solusi
02:19
Sebagaimana yang Anda tahu pada setiap meeting yang dilaksanakan dengan sekelompok orang
02:24
Jika kita sudah masuk pada satu topik terutama saat membicarakan suatu masalah
02:27
Orang-orang sering kali jadi mendiskusikan solusi
02:30
dan diskusinya bisa berjalan selama dua jam lamanya pada topik yang sama
02:35
tanpa menemukan kesimpulannya.
02:36
Maka di Daily Scrum, yang dilakukan hanyalah sesi sinkronisasi pekerjaan
02:40
Jadi yang kita lakukan saat mengidentifikasikan masalah
02:43
Discussing the solution should not be held on Daily Scrum
02:44
it should be hold outside the Daily Scrum
02:44
mendiskusikan solusinya harus dilaksanakan di luar Daily Scrum itu sendiri
02:49
Maka Scrum Master harus menegur, "Hey, jangan diskusikan solusi di meeting ini."
02:57
"Coba block waktu setelah meeting ini dilaksanakan. Dan kalian bisa mulai berdiskusi satu persatu...
03:02
atau dua - tiga orang. Agar kalian mendapat solusi dari hambatan yang ada."
03:05
Hal yang manjur didapatkan dari Daily Scrum adalah
03:08
kita selalu kerja secara selaras
03:11
dan kita juga dapat menghapus hambatan-hambatan
03:14
yang menghambat tim untuk tidak mencapai komitmen mereka.
03:17
Timebox of Daily Scrum is 15 minutes
03:17
Timebox dari Daily Scrum adalah 15 menit (paling maksimal)
03:22
s 15 minutes
03:22
memang terlihatnya sangat singkat
03:25
Tetapi dengan waktu yang singkat, dipastikan orang-orang tidak akan mendiskusikan
03:28
solusi seperti yang sudah saya jelaskan sebelumnya.
03:30
Dengan itu, kita akan menjaga percakapan secara singkat
03:32
dan jika Anda punya tim yang sudah matang,
03:35
waktu yang dibutuhkan untuk melaksanakan Daily Scrum cukup 5 menit saja
03:37
Kita terus bersinkronisasikan, kita memastikan semuanya jelas termasuk hambatan
03:41
dan kita bisa lanjut bekerja.
03:43
Jadi, waktu maksimalnya adalah 15 menit setiap harinya
03:46
dan di Daily Scrum, harus dihadiri oleh Tim Development
03:51
sehingga semua developers bisa mengharmonisasikan pekerjaan mereka.
03:55
Dan Scrum Master juga biasanya hadir di dalam Daily Scrum
03:58
Karena Scrum Master dapat mengidentifikasikan masalah, bersinkronisasi dengan tim
04:03
atau memfasilitasi diskusi.
04:05
Tetapi di tim yang sudah matang, Scrum Master tidak perlu hadir
04:08
Product Owner is not required to be in Daily Scrum
04:08
Product Owner tidak harus datang pada Daily Scrum
04:12
Walaupun terkadang dia datang jika ada pertanyaan penting dan hendak menambahkan sesuatu
04:16
Di dalam Scrum Guide disebutkan, Daily Scrum adalah aktivitas tim
04:19
Scrum Master boleh saja hadir. Dan Product Owner tidak perlu diundang.
04:22
#jaditerampil communicating
04:24
#jaditerampil storytelling
04:26
#jaditerampil leading
04:27
#jaditerampil semuanya
04:28
terampil

00:05
Hi again.
00:06
Saya berada di tempat yang berbeda di video ini
00:09
karena kami kehilangan satu video yang direkam di studio
00:13
dan saya menambahkannya dengan merekam videonya di sini
00:17
karena saya tidak bisa menuju studio untuk sekarang ini
00:20
karena situasi Corona yang sedang terjadi
00:23
SPRINT REVIEW
00:23
Di video singkat kali ini, saya akan menjelaskan apa yang terjadi di Sprint Review
00:27
REVIEW
00:27
Di dalam Sprint Review, tim mendemonstrasikan apa yang telah mereka capai di Sprint yang telah berlangsung
00:29
accomplished
00:29
Sprint
00:29
The team is demonstrating what they have accomplished
00:32
within the Sprint
00:34
Event ini terjadi nyaris terakhir di dalam Sprint
00:37
dan biasanya kita akan mengundang sebanyak mungkin orang di dalam event ini
00:39
Some people should be invited in this event:
00:41
Stakeholders
00:42
PRODUCT OWNER
00:43
DEVELOPMENT TEAM
00:43
Product Owner harus datang juga
00:44
dan seluruh tim juga harus ada di sana
00:46
dan pengguna/user juga semestinya diundang yang dapat memberikan feedback yang bernilai
00:51
dan berpengaruh pada hasil Sprint yang sedang dikerjakan
00:55
dan juga produk yang sedang dibangun.
00:57
Biasanya kita akan memantau Product Backlog
01:00
yang biasanya divisualisasikan di dalam Sticky Notes
01:02
kita bisa melihatnya di dinding Sticky Notes atau jika kita menggunakan Trello/JIRA
01:07
dan kita menunjukkan Product Backlog pada orang-orang yang menghadiri sesi ini
01:11
apa yang telah kita bangun. Kita bisa melihat satu sticky notes
01:14
Dan programmer yang mengerjakan pekerjaan ini akan menunjukkan aplikasi via mobile phone
01:19
atau dia akan menggunakan laptopnya untuk menunjukkan sesuatu
01:22
dan dia menunjukkan orang-orang cara kerja fungsional pada apa yang telah dia bangun pada Product Owner & UI User
01:28
dan orang-orang memberikan feedback
01:30
dan juga melakukan observasi jika ada tombol yang ingin diganti
01:33
atau feedback dengan memberikan ide fungsionalitas apa yang bisa dibangun seperti yang telah didiskusikan
01:40
atau sekedar mengganti warna atau apapun itu.
01:42
in this event
01:43
the team will groom
01:44
the backlog and prioritize
01:45
the backlog from all the feedbacks
01:45
Dan saat ini terjadi Product Owner/siapapun bisa menambahkan ide-ide tersebut ke dalam Product Backlog
01:49
Dan yang terjadi, bukan saja kita menunjukkan apa yang telah kita capai
01:53
tetapi kita juga menyusun kembali Backlog
01:55
Dan kita mencoba untuk menambahkan beberapa hal seperti menambahkan ide
01:58
kita juga bisa memprioritaskan ulang backlog berdasarkan feedback yang kita dapat
02:03
Dan yang terpenting adalah kita menunjukkan apa yang telah kita capai
02:07
yang mempertegas bahwa cara kerjanya transparan
02:10
dan juga menciptakan 'visibilitas' tentang apa yang telah kita capai sebagai tim selama Sprint yang telah terjadi
02:16
di model tradisional, kita punya rencana kerja jangka panjang di mana tim dapat bekerja
02:20
dan dalam jangka panjang itu, barulah kita mendemonstrasikan pekerjaan kita
02:24
Bisa jadi dua bulan, atau tiga bulan pekerjaan
02:28
dan setelah tiga bulan, baru kita meminta feedback
02:30
yang mana membuatnya menjadi sangat terlambat
02:33
Dan seperti yang Anda pahami, perubahan yang akan dilakukan menjadi lebih sulit pada apa yang telah dikerjakan selama tiga bulan tersebut
02:39
Dan karena Sprint jauh lebih singkat sekitar 2 minggu
02:42
kita juga memiliki feedback yang lebih sedikit
02:44
Dengan kita menunjukkan apa yang telah kita capai artinya orang-orang juga melihat perkembangan
02:49
dan orang-orang juga jadi merasa 'Oh, ada yang dikerjakan.'
02:51
Sedangkan jika harus menunggu 3 bulan saya tidak akan mendapatkan 'perasaan' tersebut
02:54
Ditambah lagi, orang-orang akan mendapatkan feedback
02:56
yang menjadi dasar perubahan seperti yang telah kita bahas sebelumnya
02:59
Jadi kita juga mengizinkan orang-orang memberi feedback
03:02
dan sebagai tim development, kita bisa mengubah haluan, juga bisa menambah beberapa fitur
03:08
dan juga menambahkan fitur lain agar pengguna menjadi lebih merasa puas
03:11
dan di sinilah mekanisme perubah untuk memastikan orang-orang bahwa kita membangun apa yang pengguna butuhkan
03:16
ketimbang hanya sekedar membangun apa yang telah dijelaskan di depan
03:19
Di dalam Sprint Demo/Sprint Review
03:22
Terkadang event ini disebut Demo karena mendemonstrasikan pekerjaan kita
03:25
tetapi secara resmi disebut di Scrum Guide sebagai Sprint Review
03:29
Dan di sini orang-orang dapat menginspeksi apa yang telah dibangun
03:34
dan juga bisa beradaptasi berdasarkan inspeksi dan juga feedback yang sudah ada
03:38
maka dari itu, penting untuk membuat sesi yang mensinkronisasikan itu semua
03:44
#jaditerampil communicating
03:46
#jaditerampil leading
03:47
#jaditerampil semuanya
03:49
terampil

00:05
Hi again.
00:06
Saya berada di tempat yang berbeda di video ini
00:09
karena kami kehilangan satu video yang direkam di studio
00:13
dan saya menambahkannya dengan merekam videonya di sini
00:17
karena saya tidak bisa menuju studio untuk sekarang ini
00:20
karena situasi Corona yang sedang terjadi
00:23
SPRINT REVIEW
00:23
Di video singkat kali ini, saya akan menjelaskan apa yang terjadi di Sprint Review
00:27
REVIEW
00:27
Di dalam Sprint Review, tim mendemonstrasikan apa yang telah mereka capai di Sprint yang telah berlangsung
00:29
accomplished
00:29
Sprint
00:29
The team is demonstrating what they have accomplished
00:32
within the Sprint
00:34
Event ini terjadi nyaris terakhir di dalam Sprint
00:37
dan biasanya kita akan mengundang sebanyak mungkin orang di dalam event ini
00:39
Some people should be invited in this event:
00:41
Stakeholders
00:42
PRODUCT OWNER
00:43
DEVELOPMENT TEAM
00:43
Product Owner harus datang juga
00:44
dan seluruh tim juga harus ada di sana
00:46
dan pengguna/user juga semestinya diundang yang dapat memberikan feedback yang bernilai
00:51
dan berpengaruh pada hasil Sprint yang sedang dikerjakan
00:55
dan juga produk yang sedang dibangun.
00:57
Biasanya kita akan memantau Product Backlog
01:00
yang biasanya divisualisasikan di dalam Sticky Notes
01:02
kita bisa melihatnya di dinding Sticky Notes atau jika kita menggunakan Trello/JIRA
01:07
dan kita menunjukkan Product Backlog pada orang-orang yang menghadiri sesi ini
01:11
apa yang telah kita bangun. Kita bisa melihat satu sticky notes
01:14
Dan programmer yang mengerjakan pekerjaan ini akan menunjukkan aplikasi via mobile phone
01:19
atau dia akan menggunakan laptopnya untuk menunjukkan sesuatu
01:22
dan dia menunjukkan orang-orang cara kerja fungsional pada apa yang telah dia bangun pada Product Owner & UI User
01:28
dan orang-orang memberikan feedback
01:30
dan juga melakukan observasi jika ada tombol yang ingin diganti
01:33
atau feedback dengan memberikan ide fungsionalitas apa yang bisa dibangun seperti yang telah didiskusikan
01:40
atau sekedar mengganti warna atau apapun itu.
01:42
in this event
01:43
the team will groom
01:44
the backlog and prioritize
01:45
the backlog from all the feedbacks
01:45
Dan saat ini terjadi Product Owner/siapapun bisa menambahkan ide-ide tersebut ke dalam Product Backlog
01:49
Dan yang terjadi, bukan saja kita menunjukkan apa yang telah kita capai
01:53
tetapi kita juga menyusun kembali Backlog
01:55
Dan kita mencoba untuk menambahkan beberapa hal seperti menambahkan ide
01:58
kita juga bisa memprioritaskan ulang backlog berdasarkan feedback yang kita dapat
02:03
Dan yang terpenting adalah kita menunjukkan apa yang telah kita capai
02:07
yang mempertegas bahwa cara kerjanya transparan
02:10
dan juga menciptakan 'visibilitas' tentang apa yang telah kita capai sebagai tim selama Sprint yang telah terjadi
02:16
di model tradisional, kita punya rencana kerja jangka panjang di mana tim dapat bekerja
02:20
dan dalam jangka panjang itu, barulah kita mendemonstrasikan pekerjaan kita
02:24
Bisa jadi dua bulan, atau tiga bulan pekerjaan
02:28
dan setelah tiga bulan, baru kita meminta feedback
02:30
yang mana membuatnya menjadi sangat terlambat
02:33
Dan seperti yang Anda pahami, perubahan yang akan dilakukan menjadi lebih sulit pada apa yang telah dikerjakan selama tiga bulan tersebut
02:39
Dan karena Sprint jauh lebih singkat sekitar 2 minggu
02:42
kita juga memiliki feedback yang lebih sedikit
02:44
Dengan kita menunjukkan apa yang telah kita capai artinya orang-orang juga melihat perkembangan
02:49
dan orang-orang juga jadi merasa 'Oh, ada yang dikerjakan.'
02:51
Sedangkan jika harus menunggu 3 bulan saya tidak akan mendapatkan 'perasaan' tersebut
02:54
Ditambah lagi, orang-orang akan mendapatkan feedback
02:56
yang menjadi dasar perubahan seperti yang telah kita bahas sebelumnya
02:59
Jadi kita juga mengizinkan orang-orang memberi feedback
03:02
dan sebagai tim development, kita bisa mengubah haluan, juga bisa menambah beberapa fitur
03:08
dan juga menambahkan fitur lain agar pengguna menjadi lebih merasa puas
03:11
dan di sinilah mekanisme perubah untuk memastikan orang-orang bahwa kita membangun apa yang pengguna butuhkan
03:16
ketimbang hanya sekedar membangun apa yang telah dijelaskan di depan
03:19
Di dalam Sprint Demo/Sprint Review
03:22
Terkadang event ini disebut Demo karena mendemonstrasikan pekerjaan kita
03:25
tetapi secara resmi disebut di Scrum Guide sebagai Sprint Review
03:29
Dan di sini orang-orang dapat menginspeksi apa yang telah dibangun
03:34
dan juga bisa beradaptasi berdasarkan inspeksi dan juga feedback yang sudah ada
03:38
maka dari itu, penting untuk membuat sesi yang mensinkronisasikan itu semua
03:44
#jaditerampil communicating
03:46
#jaditerampil leading
03:47
#jaditerampil semuanya
03:49
terampil

00:00
00:00
terampil
00:05
Event terakhir di siklus Sprint adalah Sprint Retrospective
00:10
SPRINT RETROSPECTIVE
00:10
Event terakhir di siklus Sprint adalah Sprint Retrospective
00:14
Sprint Retrospective is to retrospect on the activity for the Sprint
00:14
Sebagaimana namanya kita mengingat kembali apa yang telah terjadi selama 2-4 minggu ke belakang
00:19
Jadi, kita melihat kembali Sprint yang telah berlangsung dan berdiskusi dengan tim
00:23
Di sinilah aktivitas di mana kita ingin berdiskusi dengan tim development sebagai satu grup
00:26
Discuss three things with the team : - What went well
00:29
What went wrong
00:30
Action Points
00:30
Apa yang berlangsung dengan baik Apa yang berlangsung tidak baik
00:31
dan membuat rencana aksi yang akan dilakukan di Sprint depan
00:34
Di sini lah forum untuk tim development menjadi transparan dan terbuka satu sama lain
00:39
di sana, memberi satu sama lain feedback berkaitan dengan: kelakuan atau komunikasi
00:43
atau bagaimana orang lain mengerjakan fungsi yang akan dibangun
00:47
atau bagaimana tester mengerjakan pekerjaannya
00:49
Kebanyakan apa yang dilakukan dimaksud untuk membuat tim menjadi lebih kuat
00:53
Kita melihat aspek komunikasi, kolaborasi
00:57
dan hanya sedikit membahas pekerjaan yang terjadi di dalam kelompok
01:00
Kita tidak akan melihat pada user stories secara spesifik
01:03
atau apa yang telah dicapai pada penambahan fungsionalitas produk
01:07
karena hal itu dilakukan di dalam Sprint Review (yang sudah dibahas sebelumnya)
01:10
Event retrospective lebih semacam event introspeksi untuk tim
01:16
Dan yang diharapkan setiap Sprint Retrospective dilaksanakan tim akan menjadi lebih kuat
01:20
kita belajar beberapa hal yang memperkaya cara berkomunikasi
01:25
memperkaya kualitas dan juga memperbaiki cara bekerja
01:29
Terdapat beberapa format untuk melakukan Retrospective
01:33
Product Owner is not really invited in Sprint Retrospective
01:33
Satu hal yang penting Product Owner biasanya tidak diundang di dalam meeting ini
01:40
Alasannya, karena jika Product Owner bergabung akan ada posisi dominan yang membuat orang jadi tertutup
01:47
yang diinginkan di dalam Retrospective, setiap orang dapat memberi feedback secara transparan tentang perilaku satu sama lain
01:54
jika terdapat "boss" di dalam ruangan akan menghambat keterbukaan di dalam tim
02:00
Yang biasanya dilakukan, adalah mengundang Product Owner di 5 menit awal
02:04
karena butuh semacam feedback: bagaimana cara berkolaborasi dengan Product Owner
02:09
walaupun bi
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00:05
Jadi hal terakhir yang akan dibahas di dalam Scrum Framework adalah Artefak.
00:10
Terdapat 4 Artefak yang dijelaskan di dalam Scrum Guide. Yang pertama, kita punya Product Backlog.
00:17
Yang kedua, kita punya Sprint Backlog, seperti yang sudah kita jelaskan sebelumnya. Dan kita juga punya Potentially Shippable Product Increment.
00:27
Dan kita punya Definition of Done. Dan di dalam video ini saya akan memperlihatkan beberapa gambar untuk menjelaskan secara visual bagaimana artefak ini terlihat dan apa saja artefak tersebut.
00:37
Di gambar ini, ditunjukkan Product Backlog, seperti yang sudah dijelaskan sebelumnya adalah daftar prioritas dari semua item yang akan kita bangun di dalam produk.
00:47
Daftar ini akan terus berkembang, kecuali di saat Product Owner memotong beberapa item. Tetapi biasanya, sepanjang produk berkembang, prioritasnya akan terus berkembang juga.
00:56
Karena kita memiliki hal yang ingin kita bangun. Kita juga punya ide-ide dan yang bisa dilihat di Product Backlog teratas, terdapat item yang paling bernilai.
01:04
Maka Product Owner harus memasang item yang paling bernilai untuk user di paling atas dan beberapa hal yang masih belum benar-benar jelas dan fitur-fitur yang belum tentu akan dibuat akan disimpan di paling bawah.
01:16
Product Backlog menunjukkan daftar apa saja yang akan dibangun. Dan di dalam Sprint Backlog.
01:22
Ini contoh backlog di dalam JIRA. JIRA adalah tools yang populer yang biasa dipakai tim teknis untuk memprioritaskan sesuatu dan inilah tampilan Product Backlog di JIRA.
01:35
Di sana terdapat judul, terdapat juga item spesifik berisi user stories yang menjelaskan tentang apa User Stories tersebut. Dan yang kedua adalah Sprint Backlog.
01:48
Dan ini tampilan papan JIRA untuk Scrum Board/Sprint Board dan ini adalah project aktif yang dikerjakan oleh tim saya. Dan sebagaimana yang bisa dilihat, ditunjukkan komitmen tim development selama Sprint yang akan dikerjakan.
02:05
Terdapat beberapa kolom yang berbeda dan tim memiliki kolom 'To Do', 'In Progress', 'Code Review', 'Testing', 'Ready for Acceptance', dan kolom 'Done'. Dan setiap user stories berpindah-pindah dari satu kolom ke kolom lainnya sebagaimana berjalannnya Sprint.
02:19
Di setiap kolom, ada fungsi yang berbeda di dalam tim sehingga setiap orang melakukan hal spesifik yang akan mereka kerjakan.
02:26
Maka pada saat item berada di kolom 'Testing', artinya tester akan mengambil item tersebut dan melakukan test. Jika berada di 'Ready for Acceptance', Product Owner mengetahui bahwa semuanya telah selesai dan juga telah dicek oleh tester dan sebagai Product Owner yang dilakukan adalah cek final dan jika diterima berdasarkan 'Acceptance Criteria', item dipindahkan ke kolom 'Done'.
02:48
Inilah Sprint Backlog yang menunjukkan komitmen tim dan Sprint Backlog dimiliki oleh tim.
02:54
Dan ini adalah contoh Sprint Backlog untuk tim non-IT. Berikut adalah tampilan lama dari Papan Trello dan Trello adalah tools lain yang biasa dipakai oleh tim non-IT.
03:04
Berikut adalah papan Trello pada tim saya di Ekipa di sini kita bisa memiliki aktivitas yang telah ditugaskan pada orang tertentu.
03:13
Di sana terdapat foto saya, dan juga bisa melihat foto Raisa, salah satu kolega lama saya dan dari sini, saya bisa melihat apa yang tengah dikerjakan oleh saya dan dari sini, saya bisa melihat apa yang tengah dikerjakan oleh saya.
03:20
Demikian Sprint Backlog untuk tim non-IT.
03:24
Artefak ketiga di dalam Scrum adalah Definition of Done.
03:29
Definition of Done adalah perjanjian di antara anggota tim yang mendefinisikan 'User Stories' telah 'Selesai'.
03:39
Semua orang di dalam tim memiliki pemahaman yang sama apa-apa saja yang akhirnya membuat item tersebut pantas dimasukkan ke dalam kolom 'Done'.
03:48
Product Owner menggunakan Definition of Done untuk memastikan komitmen yang akan diserahkan bisa diserahkan kepada tim bisa diserahkan kepada tim.
04:01
Ini adalah contoh dari Definition of Done. Tim mendefinisikan sebagai checklist.
04:08
Dan mereka membagi checklist berdasarkan hal-hal yang berhubungan dengan Design, Code, Testing.
04:15
Dan bisa dilihat di setiap bagian terdapat checkbox. Sebagai contoh, di dalam testing, jika user stories telah selesai ditest, artinya, kita telah melakukan Integration test, kita juga telah melaksanakan Platform test dan juga checkbox 'Zero Known Defects'.
04:34
Dan setelah semuanya ditest, tim harus mengecek semua checkbox. Hal ini meyakinkan Product Owner bahwa test telah dilakukan berdasarkan standard yang telah disepakati.
04:46
Dan saya bisa yakin, bahwa User Stories sudah memenuhi standard.
04:52
Artefak keempat adalah: Potentially Shippable Product Increment.
04:57
Tidak ada gambar yang menjelaskan ini. Bisa disebut artinya adalah produk yang dapat dikirim yang telah diselesaikan di dalam Sprint tersebut dan 'potentially shippable' artinya bisa dikirim menuju fase produksi, bisa juga dikirim ke user/pengguna. Yang secara berpotensi untuk dikirim.
05:14
Dan 'potentially shippable' juga artinya kita memiliki tambahan hasil dari sebuah produk yang memberikan nilai pada pengguna.
05:21
Demikian 4 artefak yang dijelaskan di dalam Framework Scrum.
(Outro musik)

judul kursus: Indonesia Product Owner Level 1 (ISPO1)
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Introduction
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Halo! Selamat datang di Online Training Product Owner. Pada training kali ini kita akan belajar bagaimana caranya agar menjadi seorang Product Owner yang visioner dan juga capable dalam mengembangkan produknya. Training ini dipersembahkan oleh Ekipa. Ekipa merupakan salah satu konsultan agile yang paling berpengaruh di Indonesia. Kami mempunyai sister company di Singapore, Malaysia, dan juga India. Selamat mengikuti training ini.
0:01 Halo, training ini akan dibagi menjadi empat bagian. 0:06 Di mana di chapter pertama kita akan membahas mengenai Agile for Product Development, 0:12 kemudian yang kedua mengenai Scrum Fundamental, 0:14 dan yang ketiga mengenai Understanding Product Owner Role. 0:19 Kemudian pada chapter kedua, 0:21 kita akan membagi 0:24 menjadi 0:26 beberapa bagian yaitu ada Product Vision, 0:28 kemudian Business Model dan juga 0:32 Product Roadmap. 0:33 Selanjutnya pada 0:35 bagian ketiga 0:37 kita akan belajar mengenai Customer Journey, 0:40 kemudian 0:43 ada User Persona 0:46 dan juga Epic, 0:48 beserta User Story. 0:50 Kemudian pada chapter keempat kita akan belajar mengenai 0:55 Sprint Planning Simulation, Daily Scrum Simulation, Sprint Review Simulation dan juga Retrospective Simulation. 1:03 Demikian outline dari training ini.
0:02 Sebelum kita memulai 0:04 masuk ke materi, 0:06 maka sebaiknya kita 0:07 berkenalan terlebih dahulu. 0:10 Perkenalkan saya Ugeng Wijaya. Saya Agile coach dari Ekipa 0:14 dan berikut ini merupakan 0:16 profil saya. Saya merupakan certified Scrum Master Level 2 0:21 yaitu Level Advance by Scrum.org. 0:24 Kemudian saya juga certified 0:27 Professional Scrum Product Owner 0:30 by Scrum.org Level Advance. Kemudian 0:34 saya juga certified 0:36 Design Sprint Master untuk Google Ventures dan juga MVS model by Design Sprint School. 0:42 Kemudian saya juga certified Kanban Management Professional by Lean Kanban University. 0:49 Kemudian saya juga 0:51 suka menulis buku. 0:53 Salah satunya buku mengenai Scrum yaitu Scrum Self Study 0:57 dan juga buku mengenai pengembangan diri ada 100 Days in a New Job by Tiga Serangkai. 1:03 Kemudian ini juga ada 1:05 video mengenai Agile and Scrum untuk Product Development by Skill Academy Ruangguru. 1:11 Kemudian saya juga 1:13 suka membantu beberapa perusahaan dan di antaranya ini adalah klien-klien yang pernah saya bantu. 1:21 Kemudian ini adalah 1:22 profil dari LinkedIn saya. Jadi kalau ingin berkenalan lewat LinkedIn bisa 1:27 scan 1:28 barcode berikut ini. 1:30 Kemudian ini adalah kontak saya dan juga email saya, 1:34 kemudian ini ada Instagram 1:36 dan juga website dari Ekipa. 1:38 Demikian perkenalan dari saya.

judul kursus: Indonesia Product Owner Level 1 (ISPO1)
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Agile and Scrum Fundamental
lesson: Quiz
transkripsi: Chapter ini membahas Agile untuk pengembangan produk. Banyak orang salah paham mengira Agile adalah manajemen proyek atau kerangka kerja tertentu, padahal Agile adalah pola pikir adaptif terhadap perubahan. Dalam bisnis yang cepat berubah, rencana enam bulan bisa tidak relevan saat selesai. Agile membantu kita tetap fleksibel dan tidak kaku pada rencana awal. Agile berakar dari pertemuan 17 ahli di Utah pada 2001 yang menghasilkan Agile Manifesto dengan empat nilai dan 12 prinsip. Nilai-nilai ini menekankan individu dan interaksi di atas proses dan alat, perangkat lunak yang berfungsi di atas dokumentasi, kolaborasi pelanggan di atas negosiasi kontrak, serta respons terhadap perubahan di atas mengikuti rencana.

Prinsip-prinsip Agile meliputi memuaskan pelanggan, beradaptasi dengan perubahan, pengiriman yang sering, kerja sama tim, kepercayaan dan dukungan, interaksi langsung, fokus pada perangkat lunak, pengembangan berkelanjutan, perhatian terus-menerus, kesederhanaan, tim yang terorganisir sendiri, dan refleksi serta penyesuaian berkelanjutan.

Scrum adalah salah satu kerangka kerja dalam Agile yang paling populer. Terdapat tiga peran utama dalam Scrum: product owner yang mengelola backlog produk, Scrum Master yang memastikan proses Scrum berjalan baik, dan tim pengembang yang men-deliver produk. Scrum memiliki artefak seperti backlog produk, backlog sprint, dan increment, serta event seperti perencanaan sprint, Daily Scrum, tinjauan sprint, dan retrospektif sprint.

Daily Scrum adalah pertemuan harian selama 15 menit untuk mengevaluasi progres dan mengidentifikasi hambatan. Burndown chart digunakan untuk melacak progres sprint. Sprint review dilakukan di akhir sprint untuk mengevaluasi hasil dan mendapatkan umpan balik dari stakeholder. Sprint retrospective adalah evaluasi cara kerja tim untuk perbaikan di sprint berikutnya.

Peran product owner adalah mengembangkan visi produk, mengelola backlog, dan menetapkan prioritas berdasarkan nilai bisnis dan pelanggan. Product owner harus di-empower untuk mengambil keputusan dan dihormati sebagai pemilik produk. Dia harus mampu mengalignkan strategi bisnis perusahaan dengan visi produk.

Memahami peran product owner sangat penting untuk keberhasilan implementasi Scrum. Product owner harus berkomunikasi dengan pelanggan, stakeholder internal, dan tim untuk memastikan visi produk tercapai. Dia juga bertanggung jawab memastikan setiap fitur yang di-deliver memiliki nilai tinggi.

Scrum Master memastikan bahwa proses Agile diikuti dengan baik dan membantu tim mengatasi hambatan tanpa memberikan solusi langsung, melainkan memfasilitasi tim untuk menemukan solusi sendiri. Tim pengembang bertanggung jawab untuk menghasilkan increment produk yang dapat didemonstrasikan pada akhir sprint.

Agile bukanlah peluru perak yang menyelesaikan semua masalah, tetapi pendekatan yang fokus pada pengiriman produk yang bernilai tinggi secara iteratif dan adaptif. Agile juga tidak anti-dokumentasi atau perencanaan, tetapi menyederhanakannya agar lebih fokus pada pengiriman produk yang berfungsi.

judul kursus: Indonesia Product Owner Level 1 (ISPO1)
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Vision and Roadmap
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00
Halo, sekarang kita memasuki ke chapter kedua di mana kita akan belajar mengenai product vision, business model, dan juga belajar menang product roadmap. Sekarang kita akan mulai dengan product vision dulu ya. Kalau di, kita perhatikan di depan kita sudah ada product vision board ini di template-nya dibuat oleh Roman Pichler. Rekan-rekan bisa unduh secara gratis di romanpichler.com, ya. Ini apa sih sebenarnya product vision ya? Kalau kita lihat dari sini, terlihat bahwa what is your propose for creating the product dan juga positive change-nya itu apa. Jadi, harus sesuatu yang jelas. Kalau kita mau bikin suatu product maka tujuannya harus jelas, dan juga positive value-nya apa? Ini harus dipikirkan sebagai seorang product owner sebagai seorang entrepreneur ketika Anda ingin membuat suatu product ya. Contoh di sini misalnya proposalnya adalah make sports fun and exciting. Jadi kalau sekarang kita do sport itu kayaknya suatu saat merasa boring gitu ya. Jadi ini kita bikin suatu aplikasi, suatu produk yang bikin sport ketika kita do sports, exercise, itu merasa lebih fun, lebih exciting ya. Positive value-nya give motivation for citizen to keep healthy, ya. Jadi impact-nya juga besar, dan ini penting karena apa? Karena seringkali saya melihat bahwa orang membuat suatu aplikasi ternyata apa? Impact-nya kecil. Sehingga apa? Kalau impact-nya kecil artinya market share-nya pun juga kecil. Kalau market share-nya kecil artinya product ini tidak berpotensi menjadi produk yang besar, akan men, akan, ya kalau akan product ini rilis akan terjebak menjadi middle income company. Enggak akan pernah besar ya. Teman-teman bisa lihat ya, unicorn-unicorn itu kenapa sih bisa menjadi start up itu bisa menjadi bisa menjadi unicorn. Kenapa? Karena dia positive value-nya besar ya. Positive value-nya besar, impact-nya besar sehingga market share-nya pun besar, sehingga product vision mesti kita pikirkan baik-baik. Selanjutnya kita akan masuk ke bagian business model-nya. Kalau kita bicara mengenai business model ada delapan hal yang perlu kita perhatikan, yang pertama ada target grup, yang kedua needs kebutuhannya apa, kemudian produk dari kita apa, kemudian business goal-nya, kemudian competitor kita siapa, dan juga revenue stream ya. Berikutnya adalah cost factor dan juga channel-nya. Dan ini akan kita bahas satu-satu ya. Yang pertama adalah mengenai dari target grup terlebih dahulu. Apa sih target grup ya? Target grup di sini adalah market atau segmentasi yang dapat product kita capai ya. Jadi product, kita buat suatu product itu untuk market-nya siapa gitu ya. Kemudian siapa sih target customer dan user. Yang perlu jadi catatan adalah customer dan user itu dua hal yang berbeda ya. Contoh, misalnya, gini, customer adalah orang yang membeli product kita. Sekali lagi, customer adalah orang yang membeli produk kita. Sedangkan user adalah orang yang menggunakan produk kita. Bisa jadi customer dan user adalah orang yang sama. Bisa jadi orang yang berbeda. Contoh paling sederhana adalah ketika kita misalnya membuat produk buku atau alat tulis gitu ya. Alat tulis. Customer-nya siapa? Customer-nya adalah orang tua siswa. User-nya adalah anak sekolahnya. Karena yang membeli orang tuanya, yang memakai adalah siswanya. Jadi ini kita mesti, sebagai seorang product owner mesti paham ini. Karena seringkali produk kita gagal dijual, bukan karena user-nya tidak suka, tapi customer-nya yang tidak suka. Nah, ini mesti kita ketika membuat suatu fitur membuat suatu produk mesti pikirkan bagaimana agar produk kita bermanfaat terhadap customer maupun terhadap user. Contoh, misalnya kalau di sample ini adalah, misalnya kita tadi product vision-nya mengenai bikin sports fun gitu ya, misalnya, Oh, customer, segmentasinya, user-nya misalnya 18 sampai 45 tahun gitu ya. Kalau ini kebetulan satu ya customer dan user-nya ya. Kemudian dia seorang mobile user, gaming community, movie community, dan juga dia aktif di sport community. Kurang lebih seperti, itu target-nya itu ya. Kemudian kita masuk ke bagian yang lain, yaitu needs ya. Which problem does product solve dan which benefit does it provide? Jadi masalah apa sih yang kita solve gitu kan? Contoh, ada unicorn misalnya. Oh, unicorn tersebut solve masalah kemacetan ya. Nah, itu kan manfaatnya gede. Nah, ini kalau kita produknya apa? Dia akan solve masalah-masalah yang terkait dengan tadi olahraga yang boring. Jadi ini kita bisa provide olahraga yang bikin fun, kemudian bisa connect people by doing sport together, creating healthy community. Berikutnya yaitu mengenai produknya itu sendiri itu kan. Dari permasalahan tadi, kemudian segmentasinya apa, kemudian produknya apa? Misalnya oh, produknya misalnya run for your life, future-nya ada survival games, gain point by sport, augmented reality, GPS tracking gitu kan. Terus apa sih yang bikin stand out? Jadi apa sih product kita yang benar-benar kalau mereka menggunakan aplikasi kita menggunakan produk kita, mereka akan ingat, Oh, brand ini adalah punya kita. Misalnya combining mobile game dan fitness app, visible enggak? Kemudian, produk kita tuh visible untuk dibikin enggak? Iya, karena we have iya, karena kita sudah punya teknologinya. Misalnya oh, berarti ini potensi untuk dibikin, gitu ya. Karena bisa jadi kita sangat cemerlang, tapi teknologinya belum siap. Bisa jadi gitu ya. Kemudian business goal-nya, apa sih? Bagaimana sih produk kita dapat memberikan benefit terhadap company kita ya. Sebenarnya business goal enggak harus tentang uang ya, tapi bisa juga hal-hal lain. Kalau misalnya, dampak sosial dan lain sebagainya ya, kalau misalnya, produknya terkait dengan project-project sosial, produk-produk sosial. Tapi kalau misalnya, company secara general ya biasanya mengenai bisa misalnya dari aktif user, rating, kemudian, apa namanya, ini akuisisi ya, jumlah user, jumlah aktif user. Kemudian, berapa banyak orang yang, kalau revenue berarti berapa orang yang membayar aplikasi kita atau membeli berlangganan aktif aplikasi kita gitu ya. Kemudian, selanjutnya adalah competitor itu kan. Competitor siapa sih? Misalnya Samsung Health, Strava, Edomodo, Pokemon Go, dan lain sebagainya, itu kan. Kemudian, kita bisa tambahkan apa sih kelemahan dan kelebihan dari dari competitor kita ya. Selanjutnya adalah revenue stream, yaitu bagaimana sih kita mendapatkan atau generate revenue, misalnya dari iklan atau subscribe-kah, atau app purchase, misalnya remove add, avatar, coin, great, guild, dan lain sebagainya. Jadi ini salah satu revenue stream misalnya ada iklan. Tapi ada juga yang subscribe, dan subscribe pun biasanya, biasanya ada yang misalnya, subscribe-nya tiap bulan, atau subscribe-nya per tahun. Nah, ini mesti kita perhatikan juga tadi segmentasi kita, apakah kalau orang bayar per tahun dengan segmentasi seperti ini, dia mampu bayar atau tidak, gitu ya. Atau kita mesti pecah-pecah memberikan dua opsi misalnya. Oke, subscribe per bulan atau subscribe per tahun, atau dapat ya bisa free tapi ada iklan. Jadi, pengiklan inilah yang membayar gitu kan. Kalau, kalau mau enggak ada iklannya, ya mesti app purchase. Banyak cara revenue stream gitu ya. Ini mesti dipikirkan ketika kita membuat suatu produk. Selanjutnya adalah cost faktornya. Jadi, kalau kita ingin membuat produk ini, biaya-biaya apa aja sih yang perlu dipikirkan, itu yang dibutuhkan, misalnya Oh, mobile app development-nya, kemudian server cost, marketing cost, maintenance dan lain sebagainya. Selanjutnya adalah channel-nya. Kalau channel ini biasanya sih terkait dengan marketing ya, sales marketing-nya. Oh, kita mau jualannya itu berdasarkan segmentasi kita. Kemudian orang, orang, misalnya kalau tadi orang-orang cenderung orang-orang yang muda ya, anak-anak muda ya. Kalau anak muda berarti marketing, marketing-nya akan masuk ke channel-channel yang dijangkau anak muda, contoh sosial media. Ada Instagram, Facebook, Twitter, kemudian sosial media add ya. Kemudian, ada atlit figur yang menjadi favorit anak-anak muda tadi sesuai dengan segmentasi kita. Kemudian ada community forum. Ini hanya contoh-contoh channel yang bisa kita pikirkan ketika membuat suatu business model terkait dengan product di bidang healthy.
00:00 Halo, sebelumnya kita sudah belajar mengenai Product Vision dan juga Business Model. Dan sekarang kita masih di chapter kedua dan akan belajar mengenai Goal-Oriented Product Roadmap.
00:15 Jadi kenapa sih ini disebut sebagai Go atau Goal-Oriented? Karena Product Roadmap ini harus diselara-diselaraskan dengan goalnya di masing-masing kuartal.
00:30 Ini berbeda dengan yang common terjadi adalah roadmap-nya disebut sebagai fitur base roadmap. Kalau fitur base roadmap biasanya yang ditekankan adalah fitur-nya apa. Misalnya, "Oh di kuartal 1 kita akan mengeluarkan fitur A, kuartal kedua kita akan mengeluarkan fitur B, kuartal ketiga fitur C, dan seterusnya." Yang menjadi catatan adalah sekarang kita masuk ke market yang dinamis.
00:57 Artinya apa? Kalau kita paksakan, kuartal 1 fiturnya ABCD, kuartal kedua ada fitur baru lagi, kuartal ketiga fitur yang DEF, kuartal 4 misalkan, dan seterusnya gitu ya. Nah ini, kalau fiturnya sudah tetap, jadi fitur-fiturnya clear, jelas, tidak boleh diganti gitu ya, mengikuti fitur base, maka ketika market-nya berubah, market-nya dinamis, product kita bisa-bisa jadi selesai.
01:29 ya. Tapi, tidak laku di market, kita agak kesulitan dalam menjual ke market. Sehingga, ketika kita membuat product roadmap di market yang dinamis, maka semestinya kita membuat dengan cara Goal-Oriented Product Roadmap. Nah di depan ini adalah sample dari Goal-Oriented Product Roadmap, gitu ya. Kalau kita perhatikan, pertama kita mulai dari date-nya, ini juga sama template-nya saya ambil dari Roman Pichler, Roman Pichler bisa di-download, ya, di maksud saya template ini bisa di-download di romanpichler.com ya.
02:07 Kemudian ini ada beberapa hal yang perlu kita perhatikan. Misalnya date-nya, date-nya ini sistem per, per kuartal, ya, misalnya, kuartal 1, kuartal 2, kuartal 3, kuartal 4, gitu, ya. Kemudian naming-nya ini boleh macam-macam, mau mau pakai nama version 1, version 2, version 3, atau version 4 juga boleh.
02:26 Kalau di depan kita ini saya coba dengan istilah cupcake. Kemudian ada birthday cake, wedding cake, ultimate cake. Cupcake itu kan kecil, ya, jadi yang yang yang sederhana dulu gitu kan. Birthday cake lebih lebih gede lagi, wedding cake lebih besar, ultimate cake yang lebih enak dan juga besar, gitu ya. Contoh gitu.
02:45 Ini hanya sebagai simbolis aja sebagai gambaran aja, ya.
02:48 Kemudian nah ini ini ada goal-nya ya. Jadi kuartal 1 goal-nya adalah untuk Free App dan Testing Market.
02:56 Jadi mau fitur-nya apa aja, terserah gitu kan.
03:03 Kita tetap boleh kita memang harus membuat perencanaan fiturnya apa. Tetapi yang menjadi catatan adalah goal-nya harus tercapai, bukan fitur-nya.
03:15 Jadi misalnya nih kita sudah membuat perencanaan akan mengeluarkan fitur ABCD, eh ternyata kita miskalkulasi. Boleh di-adjust enggak? Boleh di-adjust selama goal-nya tercapai.
03:27 Tapi kalau di di di fitur base product roadmap, maka yang dikejar adalah pokoknya fitur-nya harus tercapai. 03:36 Tetapi lupa bahwa goal-nya malah tidak tercapai. Atau kadang malah tidak ditulis goal-nya apa.
03:44 Goal-nya kadang malah hanya memikirkan deliverable dari fitur-nya aja.
03:48 Contoh, ini misalnya goal-nya Free App, untuk test market aja gitu kan,
03:54 untuk test market. Kemudian di kuartal kedua kita masih Free App ya, 03:59 kemudian refine dari fitur yang sebelumnya, ya. Jadi ini setelah test market ya, udah tau nih, test market-nya ternyata suka cuman dengan beberapa penambahan fitur misalnya, gitu ya. Ah misalnya ini contoh tadi di kuartal 1 kita masih basic feature, masih Free App, gitu kan. Refine app dan juga ini ada new feature, gitu kan. Kuartal ketiga new feature ini kita coba ee validasi lagi gitu kan ya. Jadi terus menerus ada penambahan fitur juga. Tetapi yang menjadi catatan adalah goal-nya apa? gitu kan.
04:29 goal-nya misalnya di sini adalah oke masih Free App, refine dari sebelumnya, kemudian 04:35 ada new features, dan juga ada referral gitu ya. Kemudian 04:40 kuartal keempat misalnya udah ada orang yang beli gitu kan, kemudian juga 04:45 pasti ada fitur-fitur baru juga gitu ya. Jadi tujuannya kalau di sini 04:50 kalau kita lihat sebenarnya ini ke Free App ini untuk apa sih? untuk akuisisi. Ini juga ini untuk akuisisi, dan juga ada retention di sini. Kemudian di sini ada akuisisi retention sama referral. Kemudian di bagian sini berarti udah purchasing. Nah.
05:08 Fitur-fiturnya misalnya basic feature app tadi, refine app, new feature A, refine app, referral system, new fitur B, dan lain sebagainya. Ini fitur-fiturnya boleh ditulis enggak Mas? Boleh, bahkan baik ya. Jadi sebenarnya Goal-Oriented ini melengkapi product, apa namanya? melengkapi fitur base roadmap gitu. Jadi kalau di fitur base roadmap, maka yang ada datanya hanya hanya ini, hanya date di sini, kemudian hanya dan juga adanya feature, ya. Tapi kalau di Goal-Oriented kita tambahin ada ada name-nya, ada goal-nya sama matrix. Pertama goal sama matrix, ya.
05:45 Itu yang menjadi pembeda antara fitur base dan juga Goal-Oriented. Nah matrix-nya apa itu kan? Oh kalau 05:54 goal-nya Free App Test Market, akuisisi, akuisisinya berapa banyak user target-nya? Misal 1 juta user. Yang kedua 2 juta user dengan retention 50%. Retention itu orang yang dulu udah pernah membeli product kita, kembali membeli product kita. 06:10 Kuartal ketiga, misalnya akuisisi pertambahan user baru, 2 juta user, ada retention 50% lagi, dan juga referral, jadi mengajak orang merekomendasikan untuk membeli product kita sebanyak 25% orang, 25% dari jumlah user kita.
06:25 Kemudian acquisition, ya, kuartal keempat. Ada acquisition lagi, ada referral, ada retention plus ada revenue, ya, karena di sini goal-nya sudah purchase, ya, udah beli add on misalnya, gitu ya. Ada ada fitur-fitur yang memang berbayar, ya.
06:41 Jadi itu. Jadi kita enggak terjebak pada, "Oh ini harus fiturnya apa."
06:46 Tapi yang menjadi catatan juga bukan berarti kita enggak bikin perencanaan fiturnya apa ya. Jadi tetap, jadi pertama langkahnya adalah kita buat dulu seperti di fitur base, tulis dulu fitur-fiturnya apa, tapi setelah itu kita lain kan juga nih goal-nya apa, goal-nya apa, goal-nya apa. Jadi kita lengkapi dengan goal dan matrix, ya. Ya. Itu adalah pembahasan mengenai Goal-Oriented Product Roadmap.

judul kursus: Indonesia Product Owner Level 1 (ISPO1)
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Customer
lesson: Quiz
transkripsi: Halo, pada sesi kali ini kita akan belajar mengenai customer atau user persona. Masih ingat pada sesi sebelumnya di bagian bisnis model di situ ada segmentasi market. Misalnya segmentasi market-nya usia 18 sampai 45 tahun. Nah di sini kita akan menggali lebih jauh bagaimana mengukur atau melakukan riset terhadap customer kita, customer segmentasi kita. Contoh di sini ada seorang anak SMA, ya, high school student usia 18 tahun yang kita representasikan. Jadi nama ini, nama Jon Russel ini adalah nama imajinatif, sebenarnya ya. Tapi saya merepresentasikan dari anak sekolah dari beberapa anak SMA yang kita lakukan interview, lakukan wawancara, ya. Contoh di sini namanya misal Jon Russel, nama imajinatif, 18 tahun, kemudian dia laki-laki, tinggal di Indonesia, dan masih single tentunya ya, dan dia masih belum bekerja dan belum dapat income. Nah ini masih kosong, ya, karena dia masih anak SMA gitu. Background-nya kita mesti tahu pertama ini summeri-nya ya, dia anak sekolah. Kemudian dia suka baseball dan juga suka, ya, bermainlah sama teman-teman teman-teman seusianya. Kemudian dia suka mendengar musik secara online ya, di smartphone ketika ketika lagi olahraga dan lain sebagainya, lagi mengerjakan PR dan lain sebagainya, gitu kan. Kemudian dia sempat subscribe different YouTube Music Channel dan dia membaca video ketika mereka muncul untuk apa namanya? memberikan hot track, gitu ya. Kemudian goals-nya si John ini adalah dia pengen menemukan misalnya tools di macOS atau iOS environment yang support untuk daily driver-nya dia, karena dia apa namanya? sangat menyukai teknologi dari Mac, ya. Contoh dia enggak suka selain Mac, misalnya. Jadi, yang dia sukain hanya Mac. Ini adalah personal karakter dari segmentasi kita, misalnya ya. Dan di sini dia termasuk orang yang rasional, misalnya ya. Jadi, apa sih rasional itu? Misalnya di sini dia kalau definisi rasional di sini adalah dia "Prove that your product is the best". Jadi, yang dia kejar adalah quality-nya, ya. Teman-teman bisa download template-template untuk user persona di ini ya, uxpressia.com, ya. Di sini akan sangat membantu rekan-rekan dalam membuat user persona. Jadi, kita mesti kenalin karakter dari segmentasi kita. Misalnya, kita tadi mengejar segmentasi anak muda usia 18 tahunan. Dan dia ada yang kita representasikan misalnya anak muda yang rasional dan dia sangat suka dengan environment di iOS atau di Mac, gitu ya. Jadi, nah mungkin nanti ada karakter lain yang dia secara apa namanya, secara background agak berbeda. Mungkin dia bisa ter-open terhadap apa namanya, terhadap environment apapun enggak, enggak harus tergantung dengan Mac, misalnya. Terus kemudian apa dia misalnya, lebih, bukan ke rasional, misalnya bukan lebih ke quality dari aplikasinya tapi lebih ke misalnya harganya ya. Karena misalnya, si persona yang lain dia karena belum punya penghasilan maka dia enggak bisa subscribe untuk aplikasi-aplikasi berbayar yang cukup mahal. Tapi untuk Jon Russel, dia enggak bermasalah, enggak ada masalah, karena mungkin kriteriset ini adalah representasi dari orang yang se- yang cukup mapan, orang tua yang cukup mapan, dan dia environment-nya yang disukain adalah Mac. Dan ternyata market sales-nya, misalnya ini ada 50%. Artinya kalau kita membuat suatu produk, 50% kita bisa nanti product kita dirilis di Mac environment atau iOS environment ya, yang satunya di Windows misalnya, Windows environment atau di Android environment. Ya, ini mesti kita cek gitu ya, apa sih yang menjadi background atau summeri dari persona kita ya. Kemudian goals-nya tadi ya dia mencari apa gitu. Kemudian motivasi dia ingin pakai aplikasi ini apa, ini masih bisa dituliskan, gitu kan. Kemudian apa sih yang bikin dia frustrasi dengan aplikasi pesaing misalnya atau hal-hal lain yang bikin dia enggak nyaman kalau dengerin musik. Itu. Ya ini adalah pembelajaran mengenai user persona.
00:00
Halo, pada sesi sebelumnya kita sudah belajar mengenai user atau customer persona, di mana sample-nya adalah mengenai si John Russel. Dan sekarang kita akan belajar mengenai customer journey dan masih mengenai si John Russel tadi ya. Kalau secara garis besar kita mesti lihat, kalau di customer journey itu apa sih? Intinya adalah activity dari end to end ya. Mulai dari awareness, consideration, installation, usage, sampai dengan deletion. Ada juga kita bisa menambahkan misalnya sampai retention atau referral, tambahin lagi misalnya sampai referral juga boleh gitu ya. Jadi kita lihat di sini apa aja sih activity di dalam fase-fase ini gitu ya. Nah, akan lebih gampangnya kita bisa lihat di bagian storyboard ya. Storyboard misalnya, kalau kita mau bikin persona, kita akan sangat membantu kalau ada storyboard-nya ya. Jadi mulai dari user action, user action itu ya, si activity dari si user kita itu ngapain aja di to do-nya gitu ya. Kemudian ada user goal-nya, atau activity yang di atasnya itu ya. Kemudian storyboard-nya gimana, biar lebih tergambar. Kemudian proses dan channel-nya, dia ada di mana. Experience-nya seperti apa, gitu ya. Kemudian problem-nya ditemukan apa? Sama di sini adalah solusinya, gitu ya. Ide atau solusinya. Kita lihat tadi di bagian sini ada awareness, consultation, installation, usage sampai dengan deletion. Kemudian kita boleh menambahkan juga misalnya, bagaimana agar dia nantinya bisa beli kembali, retention, dan juga referral ya. Nah, di sini misalnya, activity-nya adalah, oh, si John ini dia misalnya, lagi buka laptop, buka laptop terus lihat iklan gitu kan. Dan lihat, di lihat iklan ini ada iklan apps music gitu kan. Tapi seringkali dia ngerasa bosan dan di skip gitu kan. Nah, ini. Jadi, dia bosan dan skip. Terus, ya, tapi kadang-kadang ada juga yang di instal. Kemudian di instal kadang terus, apa namanya? Dia ngerasa, misalnya, ini, misalnya di Apps Store tadi ya. Kemudian, dia ngelihat fitur-fiturnya apa aja, kemudian dia dengerin, terus dia kadang kalau enggak suka ya, dia dia di delete atau dia di delete pada saat dia apa? Remove distraction well preparing to exam. Jadi kalau mau ujian dan dia merasa bahwa aplikasi yang competitor lain atau habit-nya dia saat ini adalah dia meng, menghapus, atau meng un-instal aplikasi musik sejenis, gitu. Dan kita mesti memberikan solusinya atas hal-hal ini. Misalnya dari proses ini, lihat iklan dia ternyata antisipasi itu, emosinya, itu ya. Jadi, ini iklan apaan sih? Gitu ya. Kemudian ketika lihat, ya, di bagian berikutnya dia merasa bosan, ya. Kalau di sini activity-nya apa? Contoh misalnya, dia close YouTube and he likes no one to tracks from the video. Dia yang enggak suka gitu kan. Kemudian, di sini dia ngerasa annoyance ya. Ya, masih negatif juga emosinya, gitu ya. Yaitu pada saat proses instalasi, Jobs open App Store and try to find the apps here, it takes a little longer than expected. Jadi, dia nyarinya tuh lama, gitu ya. Enggak dia pengin, goal-nya itu pengin apa? Instal the apps quickly. Jadi, kalau di sini kita lihat user goal-nya, ekspektasinya adalah, dia pengin nyemut track for his tracklist ya. Nyemut tracklist-nya yang gampang gitu kan. Find a new source of lates music track, kemudian instalnya gampang, getting started with the app a, asap, sesegera mungkin gitu kan. Jadi enggak, enggak ribet, enggak pakai lama. Kemudian listen to the radio through the app. Jadi dia pengin, kalau dia ada fitur radio dia bakal happy banget. Kemudian remove distraction while preparing the exam. Jadi kalau misal mungkin ada fitur untuk remove distraction, atau bisa silent misalnya selama secara manual secara otomatis, itu kan. Tentu akan membantu si si user ini, tanpa harus meng un-instal. Karena dia meng un-instal karena ada, karena dia merasa terganggu ketika ada exam. Nah, di sini kita bisa membuat journey-journey seperti ini. Yang paling jadi perhatian adalah pertama, di kolom paling atas ini ya. Mulai dari apa? Mulai dari awareness, consideration, installation, usage, deletion, dan seterusnya. Dan ini bukan format yang baku. Teman-teman boleh meng edit sesuai dengan customer journey-nya masing-masing ya. Jadi, tinggal kita kita sesuaikan. Tapi biasanya mulai dari awareness, kemudian ada deletion, ada retention, kemudian ada juga referral. Ini boleh ditambahkan ya. Kemudian yang tidak boleh ketinggalan adalah user goal-nya apa? Ya, ini ya user goal-nya. Kemudian storyboard sama sama ini, prosesnya experience-nya, experience-nya mesti tergambar. Nah, problem-nya nih, contoh, problem ya. Sebenarnya sudah mulai tergambar dari sini ya. Nah, ini boleh dituliskan, ini based on based on peng wawancara sama sama user atau customer kita. Kemudian ide, di sini ada idenya, solusi-solusinya apa ya, agar bisa mencapai goal di sini. Ya, itu adalah pembelajaran dari customer journey. Jadi setelah kita tahu customer journey-nya seperti ini, kemudian ada goal-goal dari si user atau customer kita, maka kita akan terinspirasi untuk membuat product backlog. Untuk membuat suatu requirement. Karena apa? Karena kita sudah tahu, oh, customer kita user kita sedang mengalami problem-problem yang ada di dalam journey ini. Dan mereka punya goal seperti apa, ide-ide kita nanti akan bikin apa? Agar membantu customer kita dari awareness sampai dengan instal tempat kita, sampai jangan sampai dia uninstal. Kemudian, kalau boleh kita tambahin di sini, ada referral, ada revenue. Nah, ini yang perlu dijadikan perhatian bagi seorang product owner sehingga product backlog-nya, requirement yang diberikan ke teman-teman development team nantinya benar-benar ber-value. Makanya ini, customer journey ini sangat membantu seorang product owner untuk membuat product backlog. Jadi sekali lagi bagi, jika Anda seorang seorang product owner meskipun Anda dibantu oleh UX researcher, tapi Anda juga wajib memahami customer journey dari customer Anda atau user journey dari user product Anda. Demikian penjelasan mengenai customer journey.
00:01 Halo, kita pada sesi kali ini akan belajar mengenai Epic dan juga User Stories. Epic dan User Stories ini yang biasanya kita pakai untuk mengelola Product Backlog kita.
00:18 Ya, ini adalah contoh dari mapping-an dari Epic dan juga User Stories ya. Apa sih sebenarnya Epic dan User Stories? Epic sederhananya adalah requirement yang cukup besar ya, yang berupa backbone ataupun step-step yang masih besar. Jadi kalau yang warna merah dan biru ini ini bisa kita golongkan sebenarnya kedalam epic, ya. Kemudian epic yang ukurannya besar kita bisa sebut sebagai backbone, yang lebih kecil lagi kita Epic dalam bentuk step-nya kalau ukurannya sangat besar. Tapi kalau misalnya dua layer boleh enggak? Boleh ya, misalnya dari layer yang biru ini kemudian ke layer yang kuning ya. yang biru epic, kemudian yang kuning udah langsung ke story-nya. Yang merah misalnya tidak ada. Tapi kalau misalnya product-nya sangat besar layer-nya, udah kita bagi menjadi tiga, backbone, kemudian step-nya apa, kemudian story-nya apa. Ini yang dua ini masuk ke epic gitu ya.
01:19 Jadi, pertama adalah dalam kita menyusun suatu product backlog, yang perlu kita perhatikan adalah end to end-nya. Ingat ya di tadi di bagian Customer Journey kan ada end to end juga tuh. Nah, kita mesti pikirkan User Activity-nya seperti apa. Kalau contoh di dalam ini adalah User Activity untuk email. Kita membuat suatu email dan ini terinspirasi dari Jeff Patton ya. Ini source-nya dari Jeff Patton di bukunya dia mengenai User Story Mapping ya. Dan di sini misalnya secara garis besar Product Backlog dari Activity-nya dulu, yaitu ada ada Organize Email, Manage Email, dan juga Manage Calendar. Kemudian Manage Organize Email ini ada dua bagian lagi, Search Email sama File Email.
02:08 Manage Email ada tiga bagian, Compose Email, Read Email, Delete Email. Manage Calendar ada View Calendar, Create Appointment, Update Appointment sama View Appointment. Kemudian kalau kita perhatikan di bawahnya yang warna kuning adalah User Story-nya ya. Yang warna kuning adalah User Story-nya. Misalnya kalau di ini ya, di bagian Search Email ada Search by keyword, Limit Search to one field sama Limit Search to lebih dari satu field gitu. Kemudian di bagian File Email, di sini ada Move Email sama Create Sub-folder. Compose Email ada Create and Basic Email, Render Design RTF Email dan lain sebagainya. Read Email ini ada Open Basic Email, Open RTF Email, Open HTML Email, Open Attachments dan lain sebagainya. Jadi ini adalah bagian dari yang warna biru ini ya. Bagian dari epic yang warna biru ini.
03:03 Jadi, kita mesti petakan terlebih dahulu end to end-nya. Pertanyaan berikutnya adalah bagaimana kita membuat suatu prioritas agar kita kerjakan terlebih dahulu di dalam sprint misalnya gitu ya. Contoh. Biasanya yang paling sering, kesalahan umum adalah kita mengerjanya apa? Sekuensial. Maksudnya sekuensial gimana? Misalnya kita mengerjakan dulu Organize Email ini story-nya diselesaikan semua. Contoh, di Organize Email ini ada berapa story nih? Dari Search Email-nya ada 1 2 3 4 5. Jadi lima story ini kita kerjakan dulu gitu kan. Ini kesalahan umum, gitu ya. Kemudian yang kedua, Manage Email. Di Manage Email ini ada berapa story? 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10, 10-nya, gitu kan dan seterusnya. Padahal kita punya limit time dan limit budget ya. Nah, seringkali apa? Seringkali yang terjadi adalah di fase Organize Email dan Manage Email bisa jadi sukses besar, ya. Maksudnya semua semua story ini ter-deliver. Tapi karena kita dalam apa namanya? Dalam capacity planning mungkin keliru dan lain sebagainya, ya. Sehingga apa? Ketika kita mengerjakan Manage Calendar bisa jadi cuman sampai View Calendar saja.
04:34 Jadi yang sisanya, yang dari Create Appointment, Update Appointment sama View Appointment, ini enggak bisa atau enggak selesai dikerjakan ya. Karena activity-nya tidak end to end. Ingat ya, backbone-nya enggak enggak ke-deliver semua. Epic epic-nya ini enggak ter-deliver semua gitu, ya. Yang jadi catatan adalah, kita mesti petakan mana sih epic-epic atau story-story yang wajib kita deliver dulu secara end to end. Contoh, ya, misalnya di Organize Email, kita ada Search Email sama File Email. Search Email yang wajib di-deliver adalah Search by keyword. File Email yang wajib di-deliver adalah Move Email. File Email yang wajib di di deliver adalah Create Sub-folder. Manage Email, yang wajib di-deliver dari Compose Email adalah Create and Send Basic Email. Read Email ini yang wajib di-deliver. Delete Email ternyata ini enggak wajib. Udah kita lewatin aja, gitu kan. Manage Calendar ada View Calendar, Create Appointment, Update, View Appointment dan lain sebagainya, ini yang wajib di-deliver. Jadi, agar end to end-nya selamat terlebih dahulu, ya, aman. Kita perlu amankan dulu yang wajib-wajib dulu yang prioritas nomor satu dulu secara Activity End to End, bukan sekuensial seperti, bukan sekuensial ya, bukan ini dulu selesaiin ini dulu selesaiin. Jadi ini kita amankan dulu sehingga product-nya bisa rilis. In case kita telat deliver atau misalnya fitur-fitur ini enggak bisa kita deliver end to end-nya udah udah jalan. End to end-nya sudah bisa untuk kita serahkan ke market. Jadi kita bisa deliver ke market. Nah ini nanti yang yang yang wajib-wajib ini yang kita kenal sebagai Must Have, Must Have User Story, ya. Jadi itu penjelasan singkat mengenai bagaimana agar kita me-mapping-kan Epic dan juga User Story-nya.
00:00
Tadi yang warna kuning di sesi sebelumnya ya. Oh, ini adalah user story-nya. Bagaimana cara menuliskan user story yang baik ya. User story yang baik itu mengandung unsur tiga C. Yang pertama adalah card, yang kedua adalah conversation, kemudian yang ketiga adalah confirmation atau kriteria. Apa sebenarnya 3C ini gitu ya. Yang pertama adalah card, card itu artinya adalah penjelasan singkat tentang siapa, apa, dan kenapa dari sebuah user story. Nah, ini menarik. "Sebagai user yang terdaftar, saya ingin untuk me-reset password saya supaya saya bisa kembali ke website ini apabila saya lupa password saya." Jadi, ada template-nya ya. As a user, nah user-nya, user yang terdaftar. Jadi, user-nya user-nya sesuai dengan user yang ada di dalam persona itu ya. Sebagai user, saya ingin apa? I want, saya ingin, untuk apa? Untuk mereset password, supaya saya bisa kembali ke website apabila saya lupa password saya. Jadi, kalau kita membuat user story idealnya ada deskripsi seperti ini. Ya. Meskipun tadi tulisannya sederhana ya, tapi at least ada deskripsi. Kalau kita menggunakan Jira misalnya itu ada deskripsinya ya. Atau langsung ditulis kalau kita menggunakan tools selebihnya lagi karena kita bisa menulis sepanjang ini. Tapi kalau menggunakan sticky notes kadang agak-agak ada ada keterbatasan ya. Kalau kita tulis sepanjang ini. Yang kedua adalah conversation. Jadi, meskipun kita sebagai product owner sudah menuliskan user story secara jelas, deskripsinya, tapi perlu ada diskusi dengan Scrum tim-nya ya. Jadi dengan development tim terutama. Jadi, agar mereka punya pemahaman sama atas requirement kita, atas user story kita. Dan biasanya, Dev tim akan tanya balik ke product owner, akan challenge, akan tanya balik ini butuh konfirmasi, klarifikasi contoh misalnya mengenai password tadi ya. Password reset kita ini, pertanyaannya adalah autentikasi seperti apa yang dibutuhkan, informasi apa saja yang kita butuhkan tentang user, dan dan lain sebagainya gitu kan. Kemudian, misalnya di bagian confirmation. Nah, berikutnya adalah bagian confirmation. Di bagian confirmation ini yang kita kenal sebagai acceptant kriteria, ya. Jadi, tadi ada apa aja? Ada card, conversation, sama confirmation. Di confirmation ini harus ada yang namanya acceptant kriteria, yaitu sebuah user story yang baik adalah yang pertama harus dapat dites, kemudian, secara fungsionalitasnya seperti apa? Contoh misalnya acceptant kriterianya ini ya. Acceptant criteria dari fitur reset password adalah, ada username, password dan email wajib diisi. Password bisa 6 sampai 200 karakter, misalnya. Password bisa 6 sampai 200 karakter kepanjangan ya. Ah, katakanlah 6 sampai berapa ya, misalnya 6 sampai 12 karakter misalnya ya. Password disimpan dalam sebuah database center enkripsi dan lain sebagainya. Ini harus kita tuliskan di deskripsi sebagai acceptant criteria di bagian user story kita. Kalau Anda menggunakan Agile tools misalnya Jira, ini tinggal ditulis di bagian deskripsi. Ya, jadi sangat jelas. Jadi tujuannya apa sih? 3C ini, tujuannya agar apa yang ada di dalam kepalanya product owner, apa yang dipahami oleh product owner juga dipahami oleh teman-teman development team sehingga apa yang dikerjakan oleh development team sesuai dengan ekspektasi dari teman-teman product owner. Jadi, jangan sampai pada saat sprint review product owner dan development tim berantem. Dev team merasa bahwa requiremen-nya berubah, product owner, sebaliknya, ini requirement tidak berubah, tapi Anda development team yang tidak memahami requirement kami, requirement saya. Jadi, solusinya adalah user story yang dibuat oleh product owner harus mencerminkan 3C ini. Card, conversation dan juga kriteria. Nah, ini contohnya ya, as a group admin, I want to create a new group, so that I can easily communicate with all group members. Ini adalah contoh dari card-nya, ya. Kemudian tadi, tapi enggak enggak harus hanya maksudnya, tidak tidak berupa card saja, tapi juga harus dilengkapi dengan, jadi apa, conversation. Jadi, harus dikomunikasikan, enggak cuman, "Oke, aku kan sudah sudah nulis di Jira. Kenapa kalian tidak baca?" Bukan itu. Harus juga dipresentasikan ke mereka ya. Kemudian juga harus ada acceptant criterianya di masing-masing user story. Selanjutnya adalah, user story yang baik, harus seperti apa sih gitu ya? User story yang baik itu harus yang invest. Invest itu apa? Independent, negotiable, valuable, estimable, small dan testable. Nah, independent itu apa? Sebuah product backlog item bersifat independen dan tidak memiliki ketergantungan terhadap PBI yang lain. Artinya apa? User story yang satu, sebisa mungkin kita buat agar tidak tergantung dengan user story yang lain. Tujuannya apa? Tujuannya adalah agar tidak ada, ketika, bayangkan misalnya, kita sudah bagi-bagi tugas. Misalnya user story ini dikerjakan oleh si A, user story ini dikerjakan oleh si B. Misalnya si A ini sakit ya, akibatnya si A, user story yang dikerjakan oleh si A ini delay. Kalau user story-nya saling berkaitan, saling ketergantungan, maka si B ini menjadi tidak bisa bekerja. "Oh, aku enggak bisa ngerjain ini karena user story yang semestinya dikerjakan oleh A belum selesai." Nah, kita sebagai product owner mesti membuat user story yang tidak, sebisa mungkin, seindependen mungkin. Tidak dependen dengan user story yang lain. Yang kedua adalah negotiable. Jadi, product backlog increment atau PBI, user story bukanlah suatu requirement eksplisit dan masih bisa didiskusikan. Bukan yang saklek, pokoknya sama persis segini. Enggak boleh diganti sama sekali, ini masih bisa didiskusikan. Yang ketiga valuable. Jadi, memiliki value terhadap stakeholder ya. Ingat, sebagai product owner dia adalah representatif dari stakeholder. Mesti ber-value. Kemudian, estimable, harus bisa diestimate ya. Jadi, kalau kita menggunakan planning poker ini story point-nya kurang lebih 8. Jangan sampai ada story point yang masih tanda tanya atau kita belum bisa estimate. Small, tidak terlalu besar hingga sulit untuk mengestimasi story point-nya. Terkait ya misalnya, ini bisa juga kita buat kesepakatan di dalam sprint planning misalnya. User story maksimal adalah 8 poin. Kalau ada story yang di atas 8 poin, maka harus dikecilin lagi, harus dipecah-pecah. Berikutnya adalah testable. Jadi, product backlog increment harus mengandung informasi untuk melakukan development test. Jadi, harus bisa dites. Yang, itu, adalah kriteria user story yang baik. Selanjutnya adalah bagaimana sih mengelola user story, gitu ya. Ada istilah MOSCOW, jadi, must have, should have, could have, won't have. Di mana must have adalah yang critical for success, yang wajib. Ingat, di bagian awal, saya sudah perlihatkan ada garis secara horizontal. Mana-mana saja, user story yang must have yang wajib. Itu yang must have ini harus dikerjakan dulu agar end to end-nya bisa, jalan, dan bisa di di kita rilis ke market ya. In case ada yang delay at least yang must have ini sudah selesai. Kemudian ada yang should have, should have ya, level layer keduanya. Yang protes kedua, kemudian could have, pro ketiga dan won't have mungkin yang yang mungkin enggak enggak di-deliver hari ini, di time ini pun bisa. Mungkin, di next future-nya masih bisa, gitu. Jadi, sebagai seorang product owner harus memahami bagaimana pertama, memetakan, user story-nya tadi di bagian awal. Kita petakan, ada epic-nya, ada backbone-nya ya. Kemudian ada activity-nya, kemudian ada user story-nya. Kemudian, kriterianya mulai dari 3C, card, conversation, confirmation dan juga invest, dan juga MOSCOW ya. Demikian penjelasan mengenai epic dan juga user story.
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transkripsi: 00:01 Halo sekarang kita memasuki Scrum Event Simulation yang pertama yaitu Sprint Planning. Di depan kita sudah ada Product Backlog. Ini ada beberapa Product Backlog yang sudah saya siapkan ada 1, 2, 3, 4, 5. Ada lima Product Backlog dalam hal ini saya tulis menggunakan User Story. Kemudian kalau teman-teman perhatikan di sini ini adalah apa? Ini adalah epic dari user story ini. Jadi epic ini punya dua user story, kemudian epic yang biru ini ada dua user story. Kemudian epic yang terakhir ini ada satu user story. Ya epic itu jauh lebih besar dari user story. Jadi ini adalah product backlog-nya. Ini yang perlu disiapkan oleh seorang product owner ketika Sprint Planning. Jadi ketika Sprint Planning ini harus sudah ada. Jadi harus sudah ada, harus sudah disiapkan ya.
01:00 Kemudian kalau kita perhatikan lagi, di sebelah kanan sini ada poin ya. Poin-poin yang masih kosong. Nah, untuk poin-poin yang masih kosong ini, ini yang di perlu dikomunikasikan, perlu di forecast diestimasi oleh teman-teman development team. Jadi sebagai product owner silakan menjelaskan apa sebenarnya maksud dari ini. Misalnya saya punya requirements sebagai product owner. Misalnya "As a user, I want to search by keywords so that I can find email faster", jadi adalah story ini adalah tentang tentang apa namanya tentang mencari email. Nah kita lagi buat aplikasi fitur mengenai email gitu ya, kemudian saya ingin dibuatkan search by keyword. Nah ini sebagai product owner harus dijelaskan. Oh nanti saya ingin seperti ini. Acceptance kriterianya seperti apa? Perlu ditulis di dalam di dalam sini, di dalam description ya. Kalau kita menggunakan Jira. Ini saya menggunakan software ya, menggunakan aplikasi namanya Jira ya. Kalau mungkin di dalam Jira bisa ditulis langsung description-nya di sini. Misalnya ada acceptance kriterianya apa ya. Kemudian development team harus menentukan juga Definition of Done-nya. Misalnya kita sepakat, definition of done-nya misalnya harus dilakukan misalnya unit testing sudah dilakukan UIT misalnya, sudah dilakukan review code, sudah dilakukan pen test, anything ya yang menjadi standar perusahaan, setiap itu harus dijadikan dasar minimalnya. Ingat, pada saat pembahasan mengenai Sprint Planning ya, pada saat theoretical Sprint Planning, apa saja yang perlu dibawa? Salah satunya adalah backlog kemudian ada definition of done. Nah, kalau kita sebagai product owner yang perlu dipikirkan adalah ini product backlog-nya harus sudah ada. Nah, setelah itu, nanti kita jelaskan tadi, ini detailnya seperti apa. Kemudian kita open open discussion ke teman-teman development team. Apakah mereka ada pertanyaan atau tidak. Setelah itu kita minta mereka untuk memberikan poinnya, story point ya. Cara menentukan story poinnya gimana? Kita bisa bermain yang namanya planning poker. Jadi kita menggunakan deret fibonacci, misalnya angka 2, 3, 5, 8, itu angka deret fibonanci ya. Dan kita harus tentukan baseline-nya. Misalnya untuk "As a user, I want to search by keyword so that I can find email faster" ini katakanlah yang paling mudah ya menurut development team. Ini paling mudah paling sudah detail requirement-nya dan lain sebagainya. Ini kita kasih angka 1 sebagai baseline. Nah kemudian story yang berikutnya bagaimana? Story yang berikutnya ini kita lihat misalnya, oh untuk story ini, "As a user, I want to limit search limit to one field", kalau kita compare dengan yang ini, kira-kira ini dua kalinya. Kalau dua kalinya berarti udah kita tulis yang ini berarti dua poin. Oke, dua poin ya di sini dua poin.
04:10 Kemudian untuk story yang berikutnya misalnya ini, ini kalau kita compare sama ini, misalnya oh ini kayaknya tiga kalinya, oh gitu kita tulis yang ini tiga kalinya. Dan ini teman-teman development team harus sepakat ya kalau di dalam Planning Poker biasanya kita bisa menggunakan aplikasi atau bisa menggunakan kartu poker, kartu poker untuk planning ya. Misalnya saya tunjuk di hitungan ketika kita tunjukkan angkanya misalnya. Oh angkanya saya nunjukkan angka 5 misalnya, kemudian teman saya angkanya 3. Nah, ini kita diskusi, oh kenapa sih kamu 3, kenapa kamu 5? Jadi bisa jadi karena dia bilang 3 ini solusinya berbeda. Dia bilang 5 solusinya berbeda. Nah, ini ini setelah itu kita bisa berdiskusi, oh solusi terbaiknya apa? gitu ya.
05:06 Ini juga lebih transparan. Mungkin anda sebagai product owner sempat berpikir ya, bahwa "Wah jangan-jangan nih teman-teman development team effort-nya dibesar-besarin", wah. Tapi kalau menggunakan planning poker seperti ini, jadi tidak tidak ada cerita seperti itu. Kenapa? Karena lagi-lagi kita ada transparansi di sini misalnya ya, tadi. Oh teman-teman yang lain bilangnya 1 poin, kenapa kamu tiba-tiba bilang 7? gitu kan. Nah, di sini mengurangi hal-hal seperti itu. Kemudian kita diskusikan, oh saya 1 itu karena gini gini gini solusinya. Saya 7 karena anda itu tidak memperhatikan hal-hal seperti ini misalnya. Nah, setelah itu diskusi nanti keluar hasilnya berapa? gitu ya.
05:49 Oke, kita lanjutkan misalnya untuk yang ini misalnya 8 misalnya ya, katakanlah ini 8, tapi yang menentukan ini saya garis bawah ini adalah yang menghitung adalah teman-teman, yang menentukan, teman-teman development team ya, pada saat Sprint Planning. Katakanlah di sini 5, oke.
06:09 Nah, kalau sudah kita lihat nih, kita tanyakan lagi ke teman-teman development team, apakah semua backlog ini capable untuk dikerjakan selama satu sprint? Nah, sekarang pertanyaannya adalah capacity plan. Ingat lagi materi mengenai Sprint Planning. Apa saja salah satu input-nya adalah kapasitas. "Oh, dengan capacity plan saat ini, teman-teman enggak ada yang cuti, jumlah development team-nya ada 5 orang" gitu kan. Maka kita bisa mengambil story ini. Artinya oke, semua story ini akan dikerjakan di dalam sprint, gitu ya.
06:47 Kalau kita sepakat untuk ini diambil semua, maka kita bisa create sprint-nya. Nah kalau gitu, sekarang tinggal kita pindahkan. Ini product backlog ini kalau kita ambil semua maka kita pindahkan ke sprint ini ya. Jadi ini ini kita jadikan yang namanya Sprint Backlog. Jadi product backlog yang diambil kedalam sprint ini dikenal sebagai Sprint Backlog. Nah ini saya pindahkan ke atas ya, ini artinya kita ambil ya. Nah, ini artinya kita kerjakan. Kalau misalnya tadi ada yang enggak, ada satu yang tidak diambil, boleh enggak? Boleh gitu ya. Kalau sesuai dengan kapasitas planning. Kemudian yang perlu diingatin lagi sebelum sebelum apa namanya? Sprint-nya benar-benar dimulai, product owner sebagai product owner harus mengingatkan ee memberikan arahan mana sih story-story atau requirements yang menjadi prioritas, ya. Jadi mesti dikasih tahu mana yang menjadi prioritas, ya. Nah, ini.
07:55 Kita lihat misalnya, nah kalau kayak gini berarti ini sprint backlog-nya. Ini product backlog yang diambil, tapi tadi kan kita simulasinya adalah ini diambil semua, gitu ya. Nah, ini diambil semua. Nah, di sini kita lihat nih. Di sini ada total story poin. Jadi story poin ini kita kita punya 1, 2, 3, 4, 5. Kita punya 5 user story dengan total story poinnya adalah 19 story poin. Ini yang kita kenal sebagai velocity kita. Jadi, velocity pada saat planning ya nanti pada saat akhir sprint-nya gimana? Apakah semuanya selesai atau enggak? Kalau misalnya, dari sini yang katakanlah yang pertama ini enggak selesai, berarti ada 18 atau yang lima, yang lima poin ini ternyata enggak selesai, berarti ya 14 velocity-nya, gitu ya.
08:45 Nah, sekarang sebagai product owner, lagi-lagi mesti ingat mana yang paling prioritas. Jadi harusnya yang paling prioritas adalah yang paling atas, jadi ini nomor ini ini dikerjakan dulu kemudian ini baru ini, baru ini, baru ini. Tujuannya apa? Tujuannya agar in case nanti ada yang enggak selesai, at least yang enggak selesai itu yang prioritasnya rendah. Dan yang dikerjakan ini urutan pertama ini bukan yang paling gampang tapi yang paling ber-value, ya. Jadi ini yang paling ber-value. Oke.
09:15 Kalau sudah, kita bisa mulai start sprint-nya. Nah, ini Sprint 1, kemudian ini sprint goal-nya ya. Katakanlah ini durasinya 2 minggu gitu ya, durasinya 2 minggu. Kita, sprint goal-nya misalnya as a user eh eh "as a user I want to create" misalnya apa? "as a user I want to create" ee email so that I can what misalnya email ya. send mail easily ya. Ya. Jadi benefitnya adalah untuk membuat email ya. Ini format pakai ini boleh atau intinya adalah goal-nya apa sih? Goal-nya adalah untuk membuat email misalnya gitu ya.
10:21 Kita start spree-nya. Nah kalau sudah, ini akan menjadi Sprint Backlog tadi ya. Atau biasanya default-nya di sini adalah to do, in progress, kemudian kita ini namanya Scrum board ya. Ini kalau papan fisik juga bisa ya, ini sprint backlog-nya atau kalau kalau default-nya biasanya ada to do, in progress dan. Ini kita bisa tambahkan juga ada blocker. Jadi kalau misalnya ada blocker-blocker, hambatan-hambatan, transparan bisa ditulis di sini.
10:53 Ya, ini adalah Sprint Planning. Jadi tadi goal dari Sprint Planning adalah sprint goal sama sprint backlog-nya sudah tercapai. Selanjutnya kita akan belajar mengenai Daily Scrum.
00:02 Halo, sekarang kita memasuki Scrum event yang berikutnya, yaitu Sprint Review. Nah, tujuan dari sprint review adalah untuk menginspect dan adapt terhadap increment, terhadap result, ya. Jadi aktivitas activity-nya apa saja sih? Pertama biasanya teman-teman Dev team ya bisa share bahwa, "Oh, sekarang dari lima user story yang sudah kita commitment-kan misalnya yang selesai misalnya empat saja," gitu kan. Kalau misalnya ada yang enggak selesai, maka kita tunjukkan nih mana yang selesai, mana yang belum selesai gitu. Jadi design-nya transparan ya. Mana yang jadi, durasi sprint-nya misalnya dua minggu selesai, enggak selesai ya, tetap dikumpul nih itu ya. Selesai enggak selesai, sprint-nya tetap selesai. Jadi misalnya tadi di awal kita punya lima sprint backlog kalau hanya empat yang selesai, ya tetap spring-nya harus tetap diclose, ya. Jadi di sini. Jadi teman-teman Dev Team ngasih tahu bahwa, "Oh, kita bisa menyelesaikan ini yang tidak selesai ini," ya. Product owner peranannya adalah di sini bisa mengundang key stakeholder. Jadi orang-orang yang berkepentingan untuk bisa hadir atau berkepentingan terhadap produk ini. Jadi product owner yang bertanggung jawab untuk mengundang key stakeholder jika memang diperlukan, ya.
01:24 Kemudian selain ini dari user story user story yang sudah dikerjakan ini bisa dilakukan demo. Misalnya, search to search by keyword so that I can find email faster maka ini harus didemokan emailnya ya. Email yang sudah di-build tuh seperti apa, di didemokan aplikasinya. Jadi, nanti development team bisa demo apa sih hasilnya? gitu kan. Atau misalnya ada key stakeholder, malah product owner yang demo boleh enggak? Boleh juga, gitu ya. Jadi silakan demokan aplikasinya sebagai bentuk transparansi. Kita bilang, "Only done" ya sesuai dengan definition of done. Sudah dilakukan unit testing, sudah dilakukan sudah sudah sesuai dengan acceptance criteria, sudah dilakukan review code dan lain sebagainya. Oke, kalau gitu, saya pengin lihat hasilnya. Nah, yang perlu ditunjukkan dalam bentuk demo aplikasi. Jadi, itu yang biasanya dibahas pada saat Sprint Review. Kemudian product owner ataupun key stakeholder biasanya bisa memberikan feedback, gitu ya. Misalnya, "Oh, sepertinya akan lebih baik kalau seperti ABCD, ABCD, ABCD," feedback-feedback tadi nanti bisa dijadikan backlog baru, yang sebagai product owner jangan langsung, "Oke, kalau gitu langsung kita kerjakan di sprint berikutnya." Enggak! Ingat, product owner adalah mini CEO terhadap produknya. Dia yang paling tahu backlog mana yang paling tepat untuk segera dikerjakan. Jadi, timbang dulu mana yang value-nya paling besar gitu.
03:14 Kalau sudah kita setelah ini bisa melakukan Sprint Retrospective. Jadi setelah ini kita akan belajar simulasi Sprint Retrospective, ya.

0:00
Halo, sekarang kita memasuki Scrum Event yang berikutnya yaitu Sprint Review. Nah, tujuan dari Sprint Review adalah untuk menginspect dan adapt terhadap Increment terhadap result ya. Jadi aktifitasnya apa aja sih? Pertama biasanya temen-temen Dev Team ya bisa share bahwa oh sekarang dari 5 User Story yang sudah kita komitmenkan, misalnya yang selesai misalnya 4 saja gitu kan, kalau misalnya ada yang enggak selesai maka kita tunjukkan ini mana yang selesai, mana yang belum selesai gitu. Jadi di sini ini transparan ya. Mana yang jadi durasi sprint-nya misalnya 2 minggu selesai enggak selesai ya tetap dikumpulkan itu ya. 5 selesai enggak selesai Sprint-nya tetap selesai jadi misalnya tadi di awal kita punya 5 Sprint Backlog. Kalau hanya 4 yang selesai ya tetap Sprint-nya harus tetap di-close ya. Jadi di sini jadi temen-temen Dev Team ngasih tahu bahwa oh kita bisa menyelesaikan ini yang tidak selesai ini ya. Product Owner peranannya adalah di sini bisa mengundang Key Stakeholder. Jadi orang-orang yang berkepentingan untuk bisa hadir atau berkepentingan terhadap produk ini. Jadi Product Owner yang bertanggung jawab untuk mengundang Key Stakeholder jika memang diperlukan ya. Kemudian selain ini dari User Story User Story yang sudah dikerjakan ini bisa dilakukan demo. Misalnya, search to search by keyword so that I can find email faster, maka ini harus didemokan email-nya ya. Email yang sudah di-build itu seperti apa, didemokan aplikasinya. Jadi, nanti Dev Team bisa demo apa sih hasilnya, itu kan. Atau misalnya ada Key Stakeholder malah Product Owner yang demo boleh enggak? Boleh juga gitu ya. Jadi, silakan demokan aplikasinya sebagai bentuk transparansi. Kita bilang only done ya sesuai dengan definition of done, sudah dilakukan unit testing sudah dilakukan ase- sudah se- sudah sesuai dengan Acceptance Kriteria sudah dilakukan Review Code dan lain sebagainya. Oke kalau gitu saya pengin lihat hasilnya. Nah yang perlu ditunjukkan dalam bentuk demo aplikasi. Jadi itu yang biasanya dibahas pada saat Sprint Review kemudian Product Owner ataupun Key Stakeholder biasanya bisa memberikan feedback gitu ya, misalnya oh sepertinya akan lebih baik kalau seperti ABCD ABCD ABCD ya feedback-feedback tadi nanti bisa dijadikan backlog baru yang sebagai Product Owner jangan langsung, oke kalau gitu langsung kita kerjakan di Sprint berikutnya. Nah, ini perlu ditimbang lagi apakah lebih baik kita mengerjakan backlog feedback ini langsung di Sprint berikutnya atau mengerjakan backlog-backlog lain yang lebih penting. Kita perlu takar lagi mana yang lebih penting jadi enggak harus oh ini ada feedback dari Key Stakeholder langsung kita kerjakan di Sprint berikutnya, enggak. Ingat Product Owner adalah mini CEO terhadap produknya. Dia yang paling tahu backlog mana yang paling tepat untuk segera dikerjakan. Jadi timbang dulu mana yang value-nya paling besar gitu. Kalau sudah kita setelah ini bisa melakukan Sprint Retrospektif. Jadi setelah ini kita akan belajar simulasi Sprint Retrospektif ya.

Halo. Sekarang kita memasuki ke sprint retrospective simulation. Pada sesi ini kita akan membahas mengenai bagaimana cara menjalankan sprint retrospective. Di sprint retrospective ini kita akan menginspect dan adapt mengenai cara kerja kita. Boleh dari people, proses, dan tools. Jadi selama satu sprint kemarin apa sih yang udah berjalan baik? apa yang belum baik? Kemudian action plan-nya apa? Sehingga ketika kita memasuki sprint berikutnya, di sprint berikutnya, cara kerja kita sudah lebih baik dari sprint yang sekarang. Formatnya, template-nya boleh, macam-macam boleh. Tapi goal-nya adalah apa yang berjalan baik, apa yang belum baik, action plan-nya apa. Jadi kalau pakai template yang lain juga boleh. Kalau teman-teman menemukan template yang lain untuk retrospective juga boleh. Kemudian di depan saya, saya menggunakan virtual board dari Miro. Kalau teman-teman yang ada, atau bekerja dari rumah, bisa menggunakan virtual board ya. Anything, banyak sekali platform-nya. Temu. Tapi kalau yang ada di dalam ini, kita saya menggunakan yang namanya Miro. Nah, misalnya, di sini, yang ikut atau yang berpartisipasi di dalam scrum, di dalam sprint retrospective, itu siapa sih? Scrum team. Termasuk produk owner. Jadi, produk owner juga harus berpartisipasi di dalam retrospective. Karena saya melihat ada beberapa produk owner di company yang tidak ikut retrospective karena berasumsi bahwa itu adalah hanya untuk teman-teman development team. Scrum master juga sama. Dikira-nya itu hanya untuk development team. Enggak, tapi untuk Scrum team. Jadi Scrum master ikut, Dev team ikut, produk owner juga harus ikut. Saya beri contoh. Misalnya, apa yang berjalan baik? Misalnya, apa yang berjalan baik? Misalnya, kita tuliskan yaitu, misalnya sudah berjalan baik, komunikasi antara produk owner dan Dev team ya. Yaitu misalnya respons-nya cepat. Nah, respons cepat. Jadi ketika ada Dev team yang butuh klarifikasi, butuh konfirmasi ulang dari produk owner, dan produk owner-nya mengkonfirmasi-nya dengan cepat. Misalnya, gitu ya. Kemudian apa lagi yang berjalan baik? Misalnya Daily Scrum. Misalnya Daily Scrum sesuai Timebox ya. Jadi on time, sesuai Timebox-nya ini ya. Misalnya. Kemudian apa lagi yang berjalan baik? Misalnya, misalnya, ada, eh sori. Ada apa lagi? Misalnya peer review ya, peer review, atau peer review itu melakukan pengecekan atau pengecek, saling cek satu sama lain ya. Jadi, misalnya, ada Dev yang satu dengan Dev yang lain, dia saling ngecek. Nah, ini misalnya boleh. Misalnya ini yang berjalan baik. Apa yang enggak berjalan baik? Nah, misalnya oh yang enggak berjalan baik, saya kasih warna merah misalnya, sini ya. Oh, nah, merah di sini. Misalnya yang enggak berjalan baik, misalnya, tadi ya Environment test. Environment ya. Ingat kalau kita di testing. Misalnya ada Environment yang tidak stabil pada sesi sebelumnya ya. Environment testing misalnya, tidak stabil. Ini tempat tidak stabil. Kemudian apa lagi? Misalnya, misalnya, nih. Kita ada lagi yang lain. Misalnya apa lagi, ya. Misalnya, tidak semua story memiliki Acceptance Criteria. Nah, di sini, kemudian kita, kita coba tanyakan klarifikasi. Apa sih maksud dari ini? Ini maksudnya apa? maksudnya apa? maksudnya apa? gitu ya. Kalau misal ini ini kartu, apa, sticky notes-nya banyak sekali gimana? Nah, ini kita bisa kelompokkan. Misalnya ada yang ngomong di sini ada yang ngomong komunikasi, kemudian ada yang ngomong komunikasi lagi, kita bisa kelompokkan dulu. Kita kelompokkan mengenai topik mengenai daily scrum, kita kelompokkan mengenai peer review, kita kelompokkan mengenai environment testing yang tidak stabil dan lain sebagainya. Baru setelah itu baru kita kita diskusi ini maksudnya apa? Ini maksudnya apa? maksudnya apa? maksudnya apa? ya. Dan kita bisa kasih time box juga ya. Time box untuk sprint retrospective adalah 3 jam untuk durasi sprint satu bulan, tapi kalau kurang dari satu bulan berarti se berarti kurang dari 3 jam. Kalau 2 minggu, kurang lebih 1 1/2 jam. Ya. Dan ini kita bisa tentukan nanti mana yang menjadi action plan berdasarkan ini ya. Misalnya oh ini ada environment testing yang tidak stabil, tidak semuanya Acceptance Criteria, kita diskusi, setelah itu kita tentukan action plan-nya apa? Misalnya action plan-nya adalah untuk ini, misalnya, cek environment misalnya. Ada PIC misalnya. Ada PIC untuk, eh, untuk cek environment testing misalnya. Nah, misalnya ya. Kemudian, tidak berlebih as, eh tidak semua Acceptance Criteria. Nah ini misalnya berarti action plan-nya, product owner misalnya, PO, harus membuat Acceptance Criteria di semua story. Jadi produk owner yang bertanggung jawab agar setiap user story ada acceptance criterianya. Ya. Meskipun dia boleh minta tolong timnya itu kan. Jadi produk owner satu orang, tapi dia boleh dibantu oleh orang lain, gitu ya. Untuk apa? Untuk nulis user story, nulis acceptance criteria. Jadi produk owner nanti lebih ke arah strategis ya. Tapi dia yang bertanggung jawab ya. Sekali lagi dia yang bertanggung jawab atas action plan ini. Dan yang disyaratkan adalah action plan ini kita pilih, misalnya kita pilih, mana nih yang paling feasible untuk dikerjakan selama 2 minggu ke depan? Katakanlah ini. Oke, kita pilih ini. Nanti kita masukkan ke dalam sprint backlog, ke dalam task ya. Jadi harapannya pasti, kenapa harus dimasukkan ke dalam sprint backlog? Tujuan agar di 2 minggu kemudian kita benar-benar melaksanakan ini. Jadi bukan se hanya sekedar catatan, kemudian tidak dikerjakan lagi, kita retro lagi masalahnya masih ini, ini aja. Jadi ini harus ada clear action plan-nya seperti apa. Ya. Saya kira itu mengenai sprint retrospective, ya. Jadi tujuannya tadi untuk inspect dan adapt mengenai cara kerja kita mengenai people, proses, dan tool sehingga pada sprint berikutnya kita dapat bekerja lebih baik dari sprint saat ini.

judul kursus: Indonesia Product Owner Level 1 (ISPO1)
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Materi pertama yang dibahas dalam chapter ini adalah Agile for Product Development. Agile adalah sebuah pola pikir, mindset, yang adaptif terhadap perubahan. Berbeda dengan metode tradisional seperti waterfall yang sequential dan tidak adaptif terhadap perubahan, Agile menekankan pada fleksibilitas dan respon terhadap kebutuhan pasar yang dinamis.
Agile bukan project management atau framework tertentu. Agile adalah pola pikir yang dideskripsikan dalam Agile Manifesto yang dirumuskan oleh 17 pakar di Utah pada tahun 2001. Manifesto ini terdiri dari empat nilai dan 12 prinsip.
Empat Nilai Agile:
Individuals and Interactions over Processes and Tools: Interaksi dan kolaborasi antar individu lebih diutamakan daripada proses dan alat.
Working Software over Comprehensive Documentation: Software yang berfungsi lebih diutamakan daripada dokumentasi yang komprehensif.
Customer Collaboration over Contract Negotiation: Kolaborasi dengan pelanggan lebih diutamakan daripada negosiasi kontrak.
Responding to Change over Following a Plan: Merespon perubahan lebih diutamakan daripada mengikuti rencana yang kaku.
Penerapan Agile for Product Development
Salah satu framework Agile yang populer adalah Scrum. Scrum adalah salah satu cara untuk mengimplementasikan nilai dan prinsip Agile. Scrum memiliki tiga peran utama:
Product Owner: Bertanggung jawab untuk mengelola product backlog, menentukan visi produk, business model, dan apa yang akan di-deliver. Biasanya berasal dari latar belakang bisnis dan memiliki pemahaman yang kuat tentang kebutuhan customer.
Scrum Master: Bertanggung jawab untuk memastikan proses Scrum berjalan dengan baik, memfasilitasi komunikasi, menghilangkan blocker, dan melindungi tim dari gangguan eksternal. Scrum master bukanlah project manager.
Development Team: Bertanggung jawab untuk men-deliver increment atau hasil software yang berfungsi. Biasanya terdiri dari tim yang cross functional dengan beragam keahlian. Development team harus self-organized dan diberikan otonomi untuk menentukan cara terbaik dalam men-deliver increment sesuai dengan sprint goals.
Artefak Scrum
Product Backlog: Daftar prioritas dari apa yang dibutuhkan untuk membangun aplikasi atau produk.
Sprint Backlog: Bagian dari product backlog yang dipilih untuk dikerjakan dalam satu sprint (maksimal 1 bulan, biasanya 2 minggu).
Increment: Hasil kerja yang sudah selesai dan berfungsi di akhir sprint.
Event Scrum
Sprint: Fase dalam development dengan timebox maksimum satu bulan, biasanya 2 minggu. Sprint harus cukup untuk men-deliver increment yang bernilai dan dapat diadaptasi dengan kondisi market.
Sprint Planning: Pertemuan di awal sprint untuk merencanakan apa yang akan dikerjakan selama sprint. Scrum team harus menyepakati sprint goal dan sprint backlog.
Daily Scrum: Pertemuan singkat setiap hari untuk meninjau progress, hambatan, dan rencana kerja hari itu.
Sprint Review: Pertemuan di akhir sprint untuk meninjau increment dan mendapatkan feedback dari stakeholder.
Sprint Retrospective: Pertemuan di akhir sprint untuk mengevaluasi cara kerja tim dan merencanakan perbaikan. Hasilnya berupa action plan yang akan dimasukkan ke dalam sprint planning berikutnya.
Business Alignment
Tantangan terbesar bagi product owner adalah menyelaraskan strategi bisnis dan visi perusahaan dengan visi dan strategi produk. Product owner harus mampu mengkomunikasikan visi produk dan mendapatkan dukungan dari berbagai stakeholder.
Mitos Tentang Agile
Ada beberapa mitos tentang Agile yang perlu diluruskan:
Agile is not a silver bullet: Agile bukan solusi instan untuk semua masalah. Agile memiliki fokus spesifik pada product delivery.
Agile is not faster or cheaper overnight: Agile tidak menjanjikan kecepatan dan penghematan biaya dalam semalam. Agile bertujuan untuk meningkatkan kecepatan dan kualitas delivery seiring waktu.
Agile is not anarchy: Agile yang dilakukan dengan benar justru sangat terstruktur dan terkontrol.
Agile is not anti-documentation: Agile tidak anti dokumentasi, tetapi menyederhanakannya dan hanya membuat yang esensial.
Agile is not anti-planning: Agile justru membutuhkan perencanaan, tetapi perencanaan tersebut fleksibel dan dapat diadaptasi dengan perubahan kondisi market.
Agile is not just a way of development software: Value-value Agile dapat diimplementasikan di berbagai bidang, bukan hanya software development.
Burn Down Chart
Burn down chart adalah grafik yang menunjukkan progress sprint. Garis biru menunjukkan ideal progress, sedangkan garis hijau menunjukkan actual progress. Burndown chart membantu tim untuk memvisualisasikan progress dan mengidentifikasi potensi hambatan sejak dini.
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transkripsi: Halo para pengusaha saya coach Hendra. Kembali lagi. Saya akan memberikan tips kepada Anda mengenai bisnis Anda. Nah, bagaimana saat ini supaya saya bisa memberikan offer ataupun penawaran supaya memudahkan orang membeli atau bertransaksi di bisnis Anda? Ya, ada lima strategi yang mungkin bisa Anda gunakan misalkan di bisnis Anda. Pertama adalah adalah Anda bisa melakukan paket. Misalnya Anda jual apapun ya, jual buku atau jual CD. Nah, misalnya ada toko buku, ya Anda bisa paketkan beli buku, tambah tas, tambah bolpen ya tambah apapun itu alat kebutuhan kantor Anda paketkan. ya cara paling mudah untuk bisa membuat orang untuk bisa membeli atau transaksi bisnis Anda adalah dengan paketkan. Kalau Anda punya kafe ya paketkan saja makan minum ya tambah dessert atau apa paketkan. Kalau Anda jual apa spare part ya jual paketkan ya tambah servis tambah segala macam. Anda jual paket paket adalah satu strategi yang membuat orang itu lebih punya mindset mereka adalah saya beli lebih hemat ya dengan strategi paket orang akan beli karena mereka miki mereka mindset nya adalah saya belanja lebih hemat. Walaupun uang yang dikeluarkan lebih besar, tetapi saya lebih hemat. Jadi strategi paket sangat-sangat strategis. Gunakan itu di bisnis Anda. Satu. Kedua, gunakanlah strategi adding value adding value adalah memberikan nilai tambah. Misalnya produk Anda cuma minuman aja, cuma minuman apalah, cuma jus biasa ya, atau cuma minuman teh atau mungkin cuma soft drink ya. Tapi Anda bikin adding value. Misalnya contoh di gelasnya Anda bikin misalnya Anda hobi bikin satu kreasi begitu ya di gelas itu Anda bikin semacam kayak ukiran-ukiran atau mungkin Anda bikin semacam kayak figur uh superhero. Anda bikin figur superhero sehingga orang minum gelasnya sebenarnya isinya cuma soft drink atau mungkin air putih biasa atau mungkin teh atau apa. Tapi karena gelasnya dibikin seperti kayak superhero, misalnya apalah gitu ya Captain men gitu kan orang jadi wih keren banget dan orang bisa mengkoleksi gelasnya jadi minumannya biasa. Tapi Anda tambahkan edit value sehingga harganya lebih tinggi dan itu menjadi satu keunikan di bisnis Anda. Itupun strategi di mana orang akan melihat. Wah, ini beda dengan yang lain. Ya, itu contoh saja minuman yang biasa, tapi gelasnya Anda bikin sesuatu yang berbeda ya dan orang bisa mengkoleksi. Misalnya Anda senang bikin apa topi-topian gitu ya atau bikin bangunan-bangunan, silahkan bikin sendiri. Gelas itu di- di- digabungkan ya, sehingga orang belinya dengan satu paket itu nomor dua. Jadi nomor dua adalah bagaimana menambahkan added value. nomor tiga strategi diskon versus paket saya diskon versus digabungkan ya. Jadi contohnya begini, misalnya Anda punya produk apapun ya, contoh Anda punya produk apa ya? Misalnya Anda punya produk gelas, Anda punya produk gelas daripada gelas itu Anda kasih diskon lima puluh persen atau kasih diskon misalnya enam puluh persen atau berapapun masih mending Anda gabungkan. Anda punya misalnya apa produk selek gitu ya selek. kan Anda selai macam-macam ada Anda yang toko bakery selainya Anda jual, Anda bikin sendiri. Misalnya Anda bikin selai stroberi sama bikin selai kacang. Nah, ternyata setelah di testir tester uh orang banyak pesannya yang stroberi, ternyata yang kacang kurang suka. Nah, bagaimana supaya yang kacang itu keluar daripada yang kacang dikasih diskon lima puluh persen terkesannya dimurahkan, lebih baik digabungkan stroberi sama kacang paket. Nah, itu lebih membuat orang eh mau coba ya. karena ya sudah bayar harga satu beli dapatnya dua. Jadi stroberi sama kacang dipaketkan. Anda bikin kemasan yang menarik, bikin paket ya itu lebih mudah sehingga Anda tidak terkesan mengurangi harga si kacang tadi dan kualitas Anda TETAP terjaga dan persepsi ORANG TETAP BAGUS karena Anda paketkan daripada Anda ini diskon lima puluh persen ini harga normal. Kesannya ini dimurahin gitu loh. Itu kurang gitu ya. Jadi nomor tiga adalah gabungkan kasih harga yang spesial. Nomor empat adalah bisa dengan menggunakan cara if you spend sekian, Anda dapat apa? Misalnya kalau Anda, customer Anda datang ke toko Anda, mereka bilang gini, kalau bapak beli di atas lima puluh ribu, maka bapak akan bisa membeli merchandise kami seharga dua puluh ribu. Misalnya merchandise nya harganya lima puluh ribu. Jadi Anda sebenarnya pengen jual ini, tapi supaya orang beli, ya Anda kasih penawaran, Anda minimum transaksi lima puluh ribu atau transaksi seratus ribu akan Anda dapat ini, ya. Minimum transaksi misalnya seratus lima puluh ribu, dapat itu. Jadi spend minimum one hundred dollars atau spend minimum seratus ribu, dapat apa? Dapat apa? Dapat apa? Ya. Itulah secara berikutnya. Bagaimana Anda sp- spend itu. Berikutnya adalah kasih gratis, kasih gratis. Apapun gratis terserah. Mau gratis minum, gratis kue, pokoknya kasih gratis. Tujuannya bukan kita banting-banting hari ataupun diskon habis-habisan. Tujuannya supaya orang datang ke toko Anda supaya orang datang ke bisnis saya karena gratis gratis itu nothing to lose. Misalnya salah satu toko bakery dia kasih gratis eclair ya roti eclair itu ya. Wah roti eclair orang mau cari karena wah bagus, enak banget empuk pakai coklat. gara-gara gratis iklair dan pakai terbatas ya, jam sekian sampai jam sekian gratis iklair. Orang jadi ngantri datang ke baikir mereka dan sambil ngantri ambil iklair mereka pesan yang lain. Akhirnya mereka datang ke sana bukan cuma dapat iklair gratis, tapi belanja yang lain dan satu orang itu bisa spend senilai tiga puluh ribu sampai lima puluh ribu. Luar biasa keren. Nah, Bapak Ibu sekalian, ada lima strategi-strategi yang bisa Anda gunakan di bisnis Anda supaya membuat orang lebih tertarik untuk bertransaksi di bisnis Anda. Pertama, Anda tadi lakukan apa? Lakukan paket. Lakukan paket kedua kasih jangan bukannya diskon, tapi dipaketkan digabungkan. Ketiga, kasih added value. Keempat, if you spend lebih dari sekian, Anda dapat apa? Kelima adalah Anda berikan gratis. Nah Bapak Ibu sekalian di dalam bisnis, saran saya jangan hanya gunakan satu strategi. Kalau bisa lakukan lima ya lima. Mau enam ya enam. Yang penting tujuannya adalah orang datang enggak, orang banyak masuk ke bisnis Anda, orang bertransaksi enggak? Kalau itu tidak, kalau Anda sudah melakukan tiga strategi, tapi orang juga belum datang lakukan lagi tambahan lagi. Lakukan tambahan lagi ya. Cari beberapa strategi lagi. Cari beberapa strategi lagi dan brainstorm lah dengan orang yang tepat. Brainstorm lah, berpikirlah, uh berdiskusilah dengan orang-orang yang tepat sehingga bisa strategi-strategi Anda sangat kreatif. Z now harus Anda kreatif dalam buat buat bisnis. Kalau enggak Anda akan ketinggalan. Begitu saja dari saja. Saya coach Hendra Hilman. Semoga bermanfaat untuk bisnis Anda. Salam pengusaha.
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transkripsi: Transcript: "halo halo semuanya kembali lagi saya coach HendraÂ  Hilman saya ada di channel coach Hendra HilmanÂ Â  bagi Anda yang baru pertama kali nonton channelÂ  ini anda bisa like Anda bisa share dan jugaÂ Â  subscribe di channel ini Oke So hari ini senangÂ  sekali bisa ketemu Anda kembali Hari ini sayaÂ Â  akan sharing mengenai bagaimana jika anda ya adaÂ  customer atau prospek ya lalu keberatan dia bilangÂ Â  mahal dia bilang nanti deh saya pikirin dulu dehÂ  bilang nanti ya Coba saya tanya-tanya dulu yangÂ Â  lain atau saya banyaklah alasan-alasan mereka yaÂ  nah bagaimana Tugas anda untuk menghadapi prospek prospek atau calon customer yang seperti ini nahÂ  jika anda baru pertama kali nonton channel iniÂ Â  saya lagi Anda bisa subscribe share dan jugaÂ  like ya oke Sob saya akan lanjutkan mengenaiÂ Â  tips ini Jadi pertama begini Jadi kalau andaÂ  sebagai sales ya Anda ketemu dengan prospek yaÂ Â  Anda ketemu dengan calon customer Anda Anda sudahÂ  siap harusnya Anda sangat Confident inget palingÂ Â  penting anda harus sangat Confident konfirm ItuÂ  kelihatan dari cara anda berjabat tangan caraÂ Â  anda berdiri cara anda menggerakkan tangan danÂ  sebagainya Itu semua Confident akan kelihatan karena yang paling penting begini buat calonÂ  customer ya kesan pertama itu sangat sangatÂ Â  penting sekali kesan pertama begitu menggoda yaÂ  first impression saya sudah bahas titip sebelumnyaÂ Â  mengenai first impression tapi Andai seandainyaÂ  Apa Anda sudah masuk semua anda sudah jelaskanÂ Â  produknya ada sudah jelaskan keunggulannya andaÂ  sudah Jelaskan manfaat sebagainya tinggal titikÂ Â  sebagaimana Anda mau closing Anda mendapatkanÂ  girl dari customer ya Nah biasanya customerÂ Â  secara umum pasti bilang aduh dan nanti dehÂ  saya pikirin dulu ya Nanti coba saya ngobrol dengan atasan saya nanti saya ngobrol denganÂ  suami saya selain saya dan banyak alasan lainÂ Â  mahal sebagainya ya Nah jika customer seperti ituÂ  pertama Anda reaksinya harus santai-santai aja yaÂ Â  nah ada 4S dan 2C nah 4S dan 2C yang Paulus hendakÂ  ingat ya Ini basicly adalah cara yang saya lakukanÂ Â  belum tentu 100% bisa dilakukan untuk semua tapiÂ  ini adalah paling enggak yang saya pernah lakukanÂ Â  dan yang saya lakukan dan ini yang saya praktekkanÂ  dan ternyata hasilnya bagus dan efektif dan banyak yang bilge cara pertama adalah 4S dan cara ke-22Â  c4s yang pertama es pertama Anda kalau k9nci sayaÂ Â  pikirin dulu nanti saya tanya ini dan mahalÂ  sebagai pokoknya Castle kasih es yang pertamaÂ Â  adalah senyum Oh gitu ya senyum senyum senyumÂ  tetap confidence senyum tetap maksudnya gituÂ Â  ya Nggak boleh gitu lalu es yang kedua adalahÂ  setuju senyum halus yang kedua setuju setujuÂ Â  sih Pak mungkin kalau saya lihat mungkin kalauÂ  bapak lihat dari sudut pandang Bapak mungkinÂ Â  mahal seriusi pak mungkin Bapak masih pikirinÂ  dulu setuju si pak mungkin Bapak harus tanya dulu setuju sepak mungkin Bapak harus ngobrol duluÂ  itu ciri-ciri pisang pertama senyum es yang keduaÂ Â  adalah setuju es yang ketiga SS3 begini Anda harusÂ  membuat customer anda merasa ia betul setuju tapiÂ Â  anda begini seandai kata Harganya tidak mahalÂ  pak gimana Sunday kata Harganya tidak sepertiÂ Â  ini gimana Pak kalau bisa harga saya masih pikirinÂ  dulu Beb Saya pergi dulu ya Oke paksa AndaikataÂ Â  saya bisa tahu apa yang Bapak pikirkan gimanaÂ  atau apa sih bapak pikir seandainya saya bolehÂ Â  tahu begitu ya jadi es yang pertama senyum es yangÂ  kedua adalah apa tadi es yang kedua ya ingat ya es yang kedua adalah setuju es yang ketiga adalahÂ  seandainya ta begini-begini Gimana Pak seandainyaÂ Â  tak Harganya tidak murah Saya mau cari dulu yaÂ  mungkin saya mau tanya-tanya dulu yang lain bolehÂ Â  paksa Andaikata saya bisa tahu pak kira-kiraÂ  pambatangan tanyakan itu saya boleh tanya istriÂ Â  saya dulu Sunday kata itu saya isi Bapak setujuÂ  gitu ya jadi yang kedua adalah seandainya taÂ Â  Andaikan seandainya titik-titik gimana gitu yaÂ  jadi senyum setuju Sunday kan gini-gini GimanaÂ Â  itu ya lalu es yang berikutnya adalah solusi ygÂ  Anda berikan solusinya ya solusinya adalah secara ingat bangsa tanda berikan solusi Anda solusinyaÂ  berikannya secara lebih banyak emosionalnya jadiÂ Â  jangan hanya fokus kepada solusi logic ya karenaÂ  setiap orang atau setiap calon customer termasukÂ Â  saya juga kalau kita membeli sesuatu ya enggakÂ  100% tentang logika harga-harga harga spek enggakÂ Â  tapi ada emosionalnya ada yang bilang ini kosÂ  enggak Pokoknya saya mahal ga harga-harga NahÂ Â  kalau mereka lihat berharga betul harga yangÂ  paling penting harga ya berarti di situ merekaÂ Â  tidak bisa melihat ada satu nilai tambah satuÂ  nilai yang lebih terkesan Mahal atau terkesan memang ada keunikan pembeda dengan yang lain yaÂ  dites video sebelumnya Coba anda cek videonyaÂ Â  Bagaimana supaya bisa memberikan nilai tambahÂ  sehingga harganya memang sudah segitu dan merekaÂ Â  memang menerima Harga segitu ya Jadi kita bicaraÂ  dan solusi pada saat kita bicara solusi yang kitaÂ Â  bicara oke Pak bisa contoh ada customer atauÂ  prospek datang ke Toko Misalnya Anda mau beliÂ Â  jam itu kan bagaimana Secara ini bapak oke yaÂ  Sesi mau pikirin dulu sih Seandainya setuju sihÂ Â  Pak head senyum setuju sepak mungkin Bapak masihÂ  pikirin dulu pas Andaikata saya mau boleh tahu kira-kira apa yang kau pikirkan Iya mungkin sayaÂ  pengen pengen lihat-lihat dulu yang lain oke kalauÂ Â  boleh tahu Pak kira-kira Bapak apa sih yang palingÂ  penting buat love perlu bapak lihat ya Saya mauÂ Â  tahu sebetulnya yang paling penting semut biarÂ  dulu nih harganya gimana nih harga yang palingÂ Â  panasnya masih bandingin harga Oke seandainya takÂ  yang lain Pak ada yang lain enggak selain hargaÂ Â  yang Bapak perlu cari Eh kayaknya sih selainÂ  harga sudah oke oke Pak Berarti cuma masalahÂ Â  harga ya Pak ya iya Masalah harga Oke seandaiÂ  kata Harganya tidak sesuai atau harganya kita sesuai budget bapak-bapak Gimana bos AndaikataÂ  sesuai budget sesi oke oke oke Pak Ya udah TerusÂ Â  gimana ya udah Bapak cobalah dulu bapak melihatÂ  nih jamnya kira-kira suka eh Saya suka yang iniÂ Â  sih Oke Pak Bapak sukanya itu dia Kenapa BapakÂ  suka itu karena pengurusannya paling keren kasihÂ Â  solusinya Anda juga tanya kenapa kalian sukaÂ  itu karena menurutnya paling keren bener PakÂ Â  setuju banget pak senyum setuju banget pak iniÂ  santai kata bapak eh uh Pak beda banget kalauÂ Â  dipakai bapak ya solusi lebih emosional Pak secaraÂ  fitur Bapak tahulah ya kita fiturnya begini begini begini dan sebagainya jam ini karena giginyaÂ  sebagai fitur tapi yang paling penting Pak begituÂ Â  dipakai bapak Wah lain terkesan Apa ke-1 BapakÂ  terlihat jauh lebih muda terus bapak terlihatÂ Â  lebih keren banget Wah cool banget pak keren yaÂ  hal yang lebih emosional solusi Oke setelah solusiÂ Â  apa ingat4d pertama ehem pertama senyum setujuÂ  seandai kata solusi lalu berikutnya C hanya giniÂ Â  Anda cek temperatur cek temperatur Anda mau tahuÂ  seberapa prospek ini hot seberapa prospek iniÂ Â  benar-benar mau untuk beli jam ini Pak sejauh iniÂ  sejauh ini yang saya kasih lihat ke bapak sejauh ini belum berlimpah hongkong.yg Apakah jam yangÂ  Bapak cari bukan Iya sih Apakah ini sesuai denganÂ Â  yang Bapak bener-bener mau yang beberapa inginkanÂ  bener iya bener sih Nah berarti udah out kalauÂ Â  udah out baru bisa lanjut ke cek berikutnya yaituÂ  closing Ya tapi kalau belum hot Pak gimana sejauhÂ Â  ini apakah Bapak ini yang Bapak cari dari jam iniÂ  m kayaknya sih Saya pengen sih pengen lihat-lihatÂ Â  dulu kalau di situ Artinya mereka belum hot jadiÂ  jangan ketosic Oh gitu ya kayak apa yang Bapak pernah liat sih Pak Kalau boleh tahu apa yangÂ  paling baik paling Bapak Pengen tahu ya SayaÂ Â  pengen tahu lagi mungkin ada model lain yangÂ  lain-lain yang seperti model gini yang udahÂ Â  di mana Papa maunya warnanya gimana suka hanyaÂ  Iya sih sebenarnya suka yang warna warna lebihÂ Â  muda-muda gitu Ya terang oke terus bapak senengnyaÂ  yang talinya gimana raber ataupun stainless atauÂ Â  gimana saya senangnya kulit oke oke semuanyaÂ  Kenapa Pak ya karena buat 13 bener-bener PakÂ Â  Setuju Pak Nusa juga paling bagus kulit Pak lebihÂ  keperkasaannya mahal gitu Pak Lebih benefit lebih elegan gitu lebih keren nih pak oke iya sih Oke yaÂ  udah nih kulit Pak Ya gimana Pak sejauh ini kalauÂ Â  saya tunjukin level kira-kira Bapak gimana nahÂ  ini nih yang paling saya suka nih oke sejauh iniÂ Â  gimana Pak temperatur ini Bapak cari Iya sih dariÂ  hari ini bapak yang mana yang paling Bapak sukaÂ Â  ini Oke ya udah Pak Pak coba pakai dulu ya CobaÂ  bapak rasain dulu gimana caranya ini Pak silahkanÂ Â  lihat Iya bener keren Oke Pak gimana Pak Papa sukaÂ  gak sejauh ini Bapak Oke Enggak ini apa yang Bapak cari Iya sih ini harganya berapa ya harganya HaiÂ  terjauh atau harganya segini tapi Pak kita beginiÂ Â  begini begini dengan fitur begini untuk hargaÂ  segitu sebenarnya udah murah banget pak gitu yaÂ Â  Iya tapi masih tinggi sih setuju sih Pak menurutÂ  saya juga mungkin masih terasanya tinggi tapi cobaÂ Â  bayangkan Pak ya Sunday kata ya hard barangnyaÂ  seperti ini ya ini kalau nggak ada diskon ini jauhÂ Â  lebih tinggi lho Pak gitu ya Iya justru kita adaÂ  diskon sekarang Makanya lebih murah memang mungkin terkesan lemah tapi coba pakai dulu pak ya cobaÂ  pakai dulu insya aneka tangga diskon jauh lebihÂ Â  mahal pak iya sih bener juga ya udah udah outÂ  plastik ya Udah Pak Bapak mau bayarnya pake creditÂ Â  card credit card langsung closing tuh langsung jokÂ  ntar pertanyaan yang yes yes yes yes ya jadi bawaÂ Â  mobilnya Pak kita pakai dekat ketika deh okeÂ  Pak Yaudah Pak Thank you out congratulation yaÂ Â  bisa jangan bilang Thank you bisanya bilangnyaÂ  congratulation Selamat ya Pak ya Bapak sudahÂ Â  memilih keputusan yang coba sudah melihat jamÂ  yang paling tepat buat bapak itu begitu ya jadi saya kasih kesimpulan buat Anda supaya Anda bisaÂ  closing lebih mudah anda bisa mengatasi menghandleÂ Â  keberatan dengan lebih baik pakai jurus 4 s2cÂ  senyum setuju Sunday kata solusi cek temperaturÂ Â  dan juga klasik ya Jika Anda masih bingungÂ  Anda bisa Klik nomor di bawah bisa konsultasiÂ Â  dengan saya ya dan kita senantiasa untuk bisaÂ  membantu anda Saya lagi untuk bisa Celine yangÂ Â  lebih baik anda harus latihan terus jadikan iniÂ  program Anda jadikan ini Framework buat AndaÂ Â  sehingga membantu anda lebih baik untuk menjualÂ  sukses selalu ceker salam positif sukses salam"
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transkripsi: Jika Anda nonton video saya, ee teman-teman pengusaha, anda akan bisa merubah cara pandang Anda tentang marketing strategi di dalam bisnis anda, ya kan? Tonton video ini lima menit saja, maka strategi marketing Anda, cara pandang Anda tetap bisnis Anda tentang khususnya di strategi marketing akan berubah. ee Dalam bisnis, pastinya pengusaha melihat tiga hal. Pertama adalah customer kedua adalah omset, ketiga adalah profit. Ya. Tiga hal itu adalah yang dicari oleh setiap pengusaha. Peningkatan customer peningkatan omset, dan peningkatan profit. Nah, cuman dari tiga itu sebetulnya tiga itu adalah hasil hasil akhir. Ya, Anda enggak bisa meningkatkan profit, meningkatkan customer meningkatkan omset itu dilihatin terus, enggak bisa. Ya, itu adalah hasil akhir. Ibaratnya kalau kita seperti kalkulator, ya, itu adalah misalnya kalkulator tiga dikali tiga sama dengan sembilan. Nah, sembilan itu kita mau naikin sembilan dilihatin terus, kan enggak naik-naik. Ya, yang harus kita fokusin adalah tiganya jadi empat, ya, tiga berikutnya jadi empat. Jadi empat dikali empat baru sembilan jadi enam belas. Nah, jadi, yang penting bukan hanya hasil akhir. Hasil akhir betul, kita lihat tiap bulan kita lihat laporan keuangan, laporan profit, laporan omset. Betul, meningkat. Tapi usaha apa yang kita lakukan? Nah, usaha itu yang harus kita fokuskan. Nah, ada beberapa poin yang saya ingin highlight di ee video ini. Pertama adalah anda harus tahu ee profit dari mana datangnya, omset dari mana datangnya, customer dari mana datangnya. Nah, customer dulu, kita lihat customer dulu. Customer datangnya dari prospek, dari prospek atau orang-orang yang berpotensi untuk membeli produk Anda atau orang-orang yang punya punya punya kemampuan. Contoh kalau Anda jual jual mobil mahal gitu ya di atas satu M. Nah, kira-kira target orangnya kira-kira siapa? Anda jual properti yang harga properti Artinya lima M ke atas. Targetnya market nya siapa? Itu yang berpotensi itu prospek. Nah, usaha apa yang Anda lakukan untuk bisa meningkatkan prospek itu? Ya, misalnya Anda lakukan seminar, anda lakukan talk show Anda lakukan iklan, anda lakukan berbagai macam cara, ya. Banyak strategi-strategi yang saya lakukan juga untuk meningkatkan prospek. Nah, di bisnis saya, apa yang saya lakukan? meningkatkan prospek adalah macam-macam. Saya bisa punya lebih dari dua puluh strategi untuk naikin prospek aja. Karena usaha meningkatkan prospek jaman sekarang banyak, bisa iklan, bisa budgeting, bisa video seperti ini, bisa bisa ya kalau di offline kita bisa kerjasama, ya kan? Kita bisa bikin satu kolaborasi, event dan sebagainya. Banyak hal-hal yang kita lakukan untuk meningkatkan prospek. Nomor satu. Jadi fokus kepada usahanya ya. Nomor dua, meningkatkan customer Nah, banyak dari usaha yang dilakukan untuk mendatangkan prospek, banyak prospek yang datang, banyak yang nanya. website saya, banyak yang nanya ke bisnis saya, banyak yang telepon ke kantor, tapi mereka belum beli, karena belum jadi customer Nah, kita ada usaha apa yang kita lakukan supaya mereka jadi customer Salah satunya SPG tepatkan SPG yang tepat, salah satu klien saya di bidang furniture dia menempatkan SPG yang tepat di di toko tersebut. Sehingga pada saat customer datang, orang yang tadinya enggak mau beli cuma nanya, eh, Bu, saya lihat di promo di Google gitu ya, karena dia Google ada usaha untuk naikin prospek, ya dia lihat di Google karena dia pake SEO sehingga prospek datang, eh ee ini benar ya? ee toko per betul, Pak. Saya mau lihat ya, boleh. Nah, dia tempatkan SPG yang tepat. Nah, tempatkan SPG yang tepat, sehingga orang yang tadinya nanya-nanya dan enggak mau niat beli, jadi beli. Nah itu adalah ada caranya, ada script nya, ya. Jadi pada saat saya Anda menjadi customer di toko tersebut. Ya, Anda lihat, ee tadinya enggak mau beli, gara-gara SPG nya bilang, eh Bu, Bu cari apa? Enggak, saya lihat-lihat dulu, enggak apa-apa Bu, silahkan lihat-lihat. Tapi yang kebutuhan Ibu apa? Bu, by the way kita punya satu meja yang paling diminati loh. Kemarin ada orang India datang, dan itu kita ee ada tiba-tiba dia borong, karena ini bener-bener rare banget. Oh iya, ini begini, kebetulan lagi turun harga. Gara-gara demikian, customer yang tadinya enggak mau beli, jadi beli. Nah, itu usaha untuk meningkatkan customer Nah, setelah customer beli, ya customer enggak cuma beli sekali biasanya, dia biasanya repeat Nah, usaha apa yang Anda lakukan supaya mereka bisa repeat order. Balik lagi, balik lagi, balik lagi. Nah, apa yang sudah saya lakukan di dalam bisnis saya adalah saya punya tim sales saya punya distributor, ya, saya punya tim sales yang mengunjungi rutin setiap minggu. Bukan hanya order tapi kita nanya gimana stoknya, gimana perkembangannya, bagaimana perubahannya, dan sebagainya. Usaha yang dilakukan untuk supaya make sure customer balik lagi. Ya 'kan? Nah, berikutnya, supaya customer balik lagi, bukan hanya balik lagi. Ya, mereka kalau bisa balik lagi dan kalau bisa bawa temannya, gitu 'kan. Nah, usaha apa yang anda lakukan supaya mereka bisa bawa temannya? Kita punya strategi mereferensikan. Nah, apakah anda lakukan itu? Jadi strategi itu enggak ada sesuatu yang baru, gimana? Tapi basically anda lakukan strategi dengan cara yang tepat. Banyak orang bilang gini, coach mana dong strategi barunya? Mana dong strategi barunya? Menurut saya, it's not about masalah strategi baru, karena strategi is about what? Ya, tapi yang berdampak adalah tentang how bagaimana membuat strategi yang walaupun itu lama, tapi berdampak. Contoh, banyak airline airline di dunia yang masih sampai saat ini menggunakan strategi frequent flyer Itu adalah strategi yang bukan baru, tapi mereka melakukan dengan cara yang tepat. Banyak customer customer yang masih melakukan dan mere- penerbangan-penerbangan untuk mengejar dapat poin. Tapi cara poinnya beda. Nah, itu maksud saya. Jadi, bukannya strateginya harus baru, tapi strategi harus di update. ya kan? Nah, itu poinnya nomor tiga. Nah, itu nomor nomor berikutnya ya. Nah, setelah itu setelah customer nya repeat Anda mesti pikir bagaimana supaya customer spending nya lebih banyak. Jadi jangan cuma dia beli. Misalnya contoh tadi ya klien saya di bidang furniture dia tadinya mau beli satu meja, gara-gara SPG nya by the way c meja aja. By the way kita punya lemarinya juga bagus loh. Ya ini lemarinya bener-bener dari kayu ini. kayu khusus ya, dan kita punya punya ukiran bagus banget. Dan ini benar-benar desainnya beda. Jadi kalau ibu pasang di kantor ibu ini benar-benar keren, rare banget, kagok sekalian sama meja. Jadi kita punya nanti diskonnya kita langsung totalin, gimana? By the way kita juga punya satu kursi enak. Ada satu, ada satu apa laci juga bagus banget. Wah, jadi jualnya macam-macam. Jadi yang tadinya orang cuma mau beli meja, bisa beli lemari, bisa beli laci dan sebagainya. itu spending ya, usaha apa yang Anda lakukan? Lalu, setelah spending apa? Supaya mereka bisa lebih, supaya anda sebagai pebisnis, profitnya meningkat. Apa yang dilakukan untuk bisa profit nya lebih banyak? Profit maximization. Apa yang dilakukan untuk bisa profit nya maximization? Banyak yang sudah dilakukan dan apa yang saya lakukan untuk bisa profit maksimal ini adalah saya menjual produk-produk yang profitnya lebih maksimal. Ya contoh, saya jual product program, ada program coaching ada program ee partnering ada training saya juga juga jual produk digital module. Digital module ini adalah saya creating program khusus yang profitnya bisa maksimal. Ya, Anda kalau lihat perusahaan-perusahaan yang memaksimalkan profit apa? Ya, memaksimalkan profit adalah mereka melakukan strategi-strategi untuk memastikan profit. Contoh, ya, salah satu klien saya, mereka memaksimalkan profit dengan menggunakan barang-barang yang ada di depan meja kasa, ee kasir gitu ya. Itu ditaruh di depan, sengaja supaya itu barang-barang itu sebenarnya barang-barang yang impuls. Orang enggak ada rencana jadi beli gitu. Jadi ada lucu-lucu nih ada kayak ee gelas, dibikin ukiran, dikasih gambar, kasih apa, kasih variasi, itu tiba-tiba orang beli. Nah, kayak gitu-gitu itu adalah profit maximation. Nah, jadi ee jika Anda nonton video ini, ya, coba Anda berpikir, ada beberapa usaha-usaha yang dilakukan. Saya summarize ya. Pertama adalah usaha apa yang Anda lakukan untuk meningkatkan prospek anda. Prospek menghasilkan customer Kedua, usaha apa yang Anda lakukan untuk meningkatkan customer Anda? Ya, jadi customer itu apa? Yang tadinya nanya-nanya jadi beli, ya usahanya apa aja. Berikutnya adalah bagaimana usaha Anda untuk memastikan customer tersebut balik lagi dan balik lagi dan balik lagi, dan bahkan membawa referensi. Ya 'kan? Nah, berikutnya adalah bagaimana supaya customer tersebut bisa membeli lebih banyak. Usahanya yang dilakukan apa? Dan bagaimana supaya Anda bisa memaksimalkan profit anda. Semoga video tips saya bisa membantu anda, dan ini straight to the point banget. Dan kalau Anda nonton ini, pastinya cara pandangan anda tentang bisnis akan berbeda dan bisnis Anda akan berlipat ganda dahsyat. Salam pengusaha.

judul kursus: Jurus Sales Jitu "Kecil Kecil Semut Merah"
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "khai Halo para pengusaha dan anda Para pemilik bisnis dan juga professionals dimanapun anda berada atau saat ini anda menjabat sebagai seorang sales saat ini saya akan berbagi tips buat Anda saya konsentrasi cuman saya CEO dan founder dari action coach Bandung perusahaan pemilik bisnis perusahaan pelatihan pembimbingan bisnis di Bandung dan juga saya berpengalaman 20 tahun menjadi action salesman jadi saya tahu sekali Bagaimana seorang profesional saya melakukan Celine lebih Smart dan profesional ada beberapa tips buat Anda yang mudah-mudahan dapat bermanfaat hal ini adalah hal kecil sebenarnya namun kalau hal ini anda lakukan dengan baik dengan lebih maksimal anda akan mendapatkan hasil yang jauh lebih signifikan Gang Hey tips yang pertama Kalau anda menjadi seorang profesional sales adalah Anda harus datang lebih awal saat Anda bertemu atau Anda berhembus the point mendengar calon customer Anda atau calon klien Anda Anda harus datang lebih awal at fifteen Minutes sampai 20 menit lebih awal Supaya apa supaya Anda lebih terlihat profesional kedua Anda juga bisa tahu suasana disekitar sana anda bisa lihat-lihat dulu anda tahu tempat duduknya di sana anda tahu atmosfernya seperti ini anda tahu menguasai Medan ya Anda kalau tahu Anda bertemu misalnya di coffee shop Anda bertemu di Starbuck sana bertemu dimanapun anda tahu Oh duduknya di mana anda tahu corner konon tentu anda tahu spot-spot yang lebih stratejik supaya Anda dapat melakukan es prospektif yang lebih baik itu pertama tips Anda datang lebih awal tips kedua trik menggunakan kartu nama artinya apa kalau Anda punya sebagai seorang profesional Yes Anda harus punya kartu nama ya memang saat ini kartu nama tidak sepopuler dulu dimana sekarang kita bisa bertransaksi dengan tidak ngangkat tuh nama dengan handphone dengan tukeran nomor telepon ataupun yang lain-lain namun kalau kartu nama itu juga tetap adalah menjadi satu culture dimana setiap orang menggunakan kartu nama sebagai media transaksi lebih profesional jadi saat Anda menggunakan kartu nama Anda harus menggunakan kartu nama dengan desain yang baik dengan kualitas kartu nama yang baik kualitas kertas yang baik sehingga tidak mudah kusam tidak mudah ucec begitu ya Sehingga begitu Anda berikan kepada calon customer anda mereka merasa uang ini kartu namanya keren dan waktu saat anda memberikan kartu nama anda tulis Anda juga harus memberikan dengan dengan hati adanya perasaan memberikan kartu nama anda tulisan ini Nama saya Pak ini nomor telepon saya Anda Tuliskan tunjuk dengan jari Anda eh nama saya ini jari ini nomor teleponnya Nah itu kartu nama jadi pada saat orang memperingatkan nama anda nama orang menerima kartu nama Anda orang akan merasa Wow ini orang profesional sekali jadi trik kartu nama kartu nama harus terlihat keren tidak terlihat usang dan tunjukkan dengan jari nomor telepon Anda sehingga udah untuk orang dikenal oke itu tipe kedua trik ketiga anda jangan terlihat desperado desperado tertanya kayak terkesan nya Anda memelas gitu loh ke sana kayaknya saya bener-bener produk ini memohon-mohon dengan customer anda jangan terlihat desperado Anda harus terkesan bahwa anda juga keren Anda juga lugut Anda juga memang punya kualitas dan produk anda benar-benar laku ya dan banyak customer yang walau antre mau ketemu sama anda untuk membeli produk tersebut jadi is not used to the customer bekas Merbau your product right is not used label product But your customer by the produk Faith so untuk bikin-bikin supaya terkesan seperti itu Anda harus punya yang namanya catatan ataupun agenda jadi disaat customer Anda tanya Eh ini gimana ya produknya Anda bisa bilang dengan mereka Pak sebentar ini saya bisa berpresentasi kan kepada bapak namun saya harus cek Agenda saya dulu sebenarnya jadwalnya cuma dijamin sampai jam ini saja The Beast sehingga customer Anda akan merasa Wow ini kayaknya ramai sekali atau kayaknya Anda sangat orang sibuk ya Bapak kalau mau bertemu dengan saya boleh dijamin ia atau dicat ini jadi terkesan seperti yang terlihat sibuk dan terlihat profesional ya itu trik berikutnya trik selanjutnya tips selanjutnya hal kecil cuman bisa terlihat juga berdampak besar yaitu Apa Anda juga harus saat itu pada saat anda sebagai seorang profesional sehat Anda harus selalu smile Anda harus selalu senyum anda selalu terlihat bahwa anda sangat antusias Anda sangat benar-benar senang sekali ketemu dengan calon customer anda dan anda Jangan pikirkan tentang diri sendiri anu nanti saya keren gaya lu nanti saya save mukanya bagus gaya atau nanti saya bagaimana Jangan pikirkan diri sendiri tapi pada saat Anda ketemu dengan calon customer Anda Anda harus 100% dedikasikan waktu Anda pikiran anda 100% kepada mereka tatap mata kasus calon customer Anda 75% ya tetap kontak mata 70% Ya Sisanya 25 Saya lagi Anda melihatnya ke kiri bawah kalau Anda lihat Hai bawah artinya apa anda sedang merenungkan Anda memikirkan tentang mereka Jadi mereka terkesan bahwa anda punya rasa simpati dan empati yang tinggi Nah jadi ada beberapa tips yang hal-hal kecil namun itu akan berdampak besar Jika anda lakukan dengan baik sesama rekan ulang pertama adalah tiba lebih awal kedua adalah trik kartu nama ketiga adalah Anda harus benar-benar menggunakan smile dan terlihat antusias keempat anda jangan terlihat desperado nah mudah-mudahan 4 tips ini bisa membuka wawasan Anda Membuka pikiran anda membuka juga konsentrasi Anda sehingga Anda dapat melakukan penjualan teknik saling dengan lebih Smart dan hasilnya banyak yang nanti closing I menemukan bisa bantu Anda Terima kasih atas perhatian anda mudah-mudahan tips ini dapat membantu penjualan dah Lebih baik saya kecenderungan semoga bermanfaat salam"

judul kursus: Jurus Sales Ampuh Menjual Ke Siapapun Dengan Produk Apapun
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Halo semuanya, uh selamat siang, Good afternoon. uh saya ada di sebuah kafe yang cukup nyaman, cukup cozy uh dan bisa santai sambil minum-minum kopi ya. Dan uh saya hari ini akan sharing kepada anda mengenai satu jurus ya, uh satu jurus dalam teknik penjualan sales ya kan? Karena saya hampir dua puluh tahun menjadi seorang sales jadi pengalaman saya di lapangan ya boleh dibilang cukup banyak ya, dan ketemu dengan berbagai tipe karakter orang yang berbeda-beda, ya kan? yang maunya begini, maunya begitu, banyak deh, ya kan? Nah, hari ini saya akan sharing kepada Anda satu jurus ya, saya sebetulnya punya tujuh jurus sih. Nah itu semua pastinya nanti akan saya sharing kan dan saya punya modulnya. Ada tujuh jurus yang dimana tujuh jurus ini bukan hanya dari teori ya, tentunya saya banyak baca buku, nonton dari video, dari DVD dengar-dengar dari macam lah dari kaset, jaman dulu kan ada kaset ya saya belajar dari training juga saya ikut banyak dan saya rangkumkan plus pengalaman pribadi saya. Nah, dari tujuh modul ini, satu modul ini sangat penting, ya kan? Kenapa penting? Karena kalau Anda seorang sales profesional, ya, Anda pasti tahu product knowledge. Anda pasti tahu keunggulan dan benefit dari produk yang anda jual, ya kan? Dan Anda pasti tahu tentang bagaimana cara Anda memberikan apa ya namanya, penjelasan kepada uh prospek Anda tentang bagaimana cara Anda meyakinkan mereka dengan keunggulan mereka. Tapi it's it's not about that ya kan? Yang paling penting justru adalah jurus ini. Nah, ini disebut jurus mengantisipasi atau mencari identifikasi, mengidentifikasikan kebutuhan. Jadi kebutuhan dari prospek itu Anda harus tahu, ya kan? Nah, ada yang disebut dengan implied need ya implied needs itu adalah uh kebutuhan yang tersirat, ya kan? Dan juga explicit need. Explicit need adalah mereka yang bilang secara langsung, saya butuhnya ini, Saya perlunya ini, gitu loh, ya kan? Nah, jadi ee intinya adalah Anda harus mengerti ini, apalagi kalau Anda menjadi seorang sales profesional, Anda harus tahu, sebetulnya mereka butuh atau butuh aja apa butuh banget gitu loh. Nah, kalau butuh aja, ya mungkin mereka secara tersilat bilang gini, ya saya sih kelihatannya misalnya- misalnya mereka butuh gini, ya saya mungkin perlu juga ya rumah saya direnovasi gitu. Saya mungkin perlu juga sih uh mobil saya diganti ya, mungkin saya perlu ya, kayaknya perlu sih, mungkin. Ya, mungkin bagus juga ya mobil baru ini ya, mungkin bagus juga ya uh meja ini ya. Jadi dia secara tersirat mungkin perlu, tapi belum perlu banget gitu loh. Kalau perlu banget dia bilang gini, wah kayaknya perlu banget nih, saya perlu beli sekarang deh, saya perlu harus sekarang, saya harus- harus- harus dapetin sekarang. Saya butuh banget sekarang. Nah itu beda. Nah, biasanya untuk orang-orang yang- yang benar-benar mau beli produk anda, itu mereka biasanya beli berdasarkan kebutuhan yang mendesak, ya kan? Nah, dan mendesak ini membuat mereka jadi nggak ada waktu untuk nunggu. ya kan? Sehingga kalau Anda kasih offer atau kasih penawaran, mereka langsung action karena mereka butuh banget. Nah, justru banyak kesalahan yang dilakukan oleh seorang sales adalah mereka nggak mau sabar nunggu sampai mereka bilang saya butuh banget, atau secara hot button gitu, hot hot apa ya, buying signal gitu ya. Jadi ada tanda-tanda tertentu yang Anda sebagai seorang sales itu harus peka gitu kan ya, dengan gaya- gaya bahasa tubuh, dengan cara pandang, dengan posisi duduk, dan sebagainya, itu kelihatan banget kalau mereka butuh banget gitu kan. Nah, jadi kalau Anda tahu ya rahasia ini, Anda mau jual apapun di tempat manapun kepada siapapun, easy, very very easy because because you know mereka butuh banget gitu kan. Nah, jadi uh nah gimana Anda cara bisa tahu butuh bangetnya? Nah, tahunya dari mana? Dari pertanyaan, dari pertanyaan, dari penjelasan yang Anda jelaskan, ya jadi membuat mereka ya butuh banget. Contoh. ee iya, saya butuh sih, kayaknya saya butuh mobil sih, ee karena jaman sekarang tuh kalau nggak ada mobil susah gitu ya. Ya kita bisa sih naik yang umum, cuman kan ya kadang-kadang kita bisa ngandalin susah, kadang-kadang ke tempat tertentu, mereka nggak bisa datang gitu. Nah, kita butuh, ya, butuh mobil gitu kan. Oke, terus, terus gimana? Iya terus Pak, rencana Bapak mau nunggu kapan? Sampai sampai butuhnya rencana mau nunggu sampai kapan bapak punya mobilnya. Ya nanti deh kalau saya masih, kalau saya punya uang deh, baru saya akan beli. Oke, kira-kira ee apa, kalau nunggu sampai punya uang berapa lama Pak? Bapak mau survive seperti ini, gitu. Wah lama banget dong gini-gini. Nah terus ee terus apa yang menjadi kendala untuk, ya saya kendalanya uang, oh, oke, oke. Nah, kira-kira bapak budget nya berapa untuk kira-kira penting nggak Pak kalau bisa kira-kira bayangan Bapak kalau kira-kira ada sekarang, lebih memudahkan nggak? Ya kan? Jadi kita nggak usah harus tunggu, ya, tunggu kira-kira kalau sekarang ada, ya dengan budget yang ada, kira-kira Bapak mau nggak? Ya boleh. Ya mungkin perlu. Nah, sekarang bayangkan, kalau Bapak ya, nunggu sampai nanti, ya kan, sekarang kita lihat begini deh. orang yang nggak punya properti, ya kan, mereka nunggu gak sampai punya uang baru bisa beli properti. Bayangkan kalau mereka saat ini nunggu sampai punya uang, bisa beli properti, kira-kira gimana gitu, ya kan? Nah, tapi ada berbagai banyak cara, kalau memang kita ingin memiliki properti dan seandai kata kita tunggu propertinya sampai kita punya uang, properti tersebut 'kan sudah naik juga harganya. Apakah anda bisa beli? Iya juga sih. Nah, jadi sama juga dengan semua hal gitu loh. Kalau kita nunggu sampai kita punya uang, ya mungkin mobil yang kita mau mungkin bukan itu, mungkin dengan harga yang segitu mungkin sudah beda, betul ya? Nah jadi, Nah, kayak semacam begitu. Nah, dengan kita kasih penjelasan seperti itu ataupun kita kasih beberapa pertanyaan-pertanyaan itu, membuat mereka merasa iya ya kayaknya perlu sekarang, butuh sekarang. Nah, dari situ baru kita bisa jelaskan lebih baik, ya kan? Nah, uh para penonton Youtube saya yang setia dan saya sangat terima kasih anda selalu menonton dan ee me- melihat ya, mempelajari dari Youtube saya, dan saya sangat berterima kasih sekali banyak komen-komen yang positif yang saya dapatkan, ya, intinya adalah kalau anda mau benar-benar menjual produk apapun kepada siapapun, you need to focus on their explicit need Explicit adalah mereka yang benar-benar bilang dengan mereka sendiri, saya butuh barang ini, atau dengan bahasa tubuh mereka merasa saya butuh. Di situ Anda bisa memu- memudahkan anda untuk mencapai penjualan anda. Semoga bisa membantu, tapi jika anda masih ada pertanyaan, anda bisa silahkan klik ke nomor di bawah ini dan uh anda bisa tanya di situ, nanti kita bisa book uh anda bisa booking untuk bisa ketemu saya ataupun saya bisa kasih training untuk perusahaan anda. Oke, Terima kasih, semoga bermanfaat, salam pengusaha.

judul kursus: 5 Strategi Bisnis dengan Digital Marketing
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: "Hello Chandra Harini tips maul promos, Malawi, digital marketing ban then paramedic business, digital marketing. Yara Bukan Ksess ba ba ba s digital marketing adela and product under. Yeah, product under Apa Tamo Jalan Kos Jalan Kuk, Jalan Jasa Prava Ato Jasa Mobile A Jasa laundry a product and and that's propaganda. Why people bye from you or not? Artina Jan Samp and Perso Karnali Kai and Apa Jan Apa Dan Chisana, Lima, Alaga Orang Mali and Bukan Karna Noma the land and market or market under young man, a man Facebook at Facebook Group. Yeah, and an article article and target market, social media market, social media, Instagram, Facebook, social media market, target market product under social media market. So media, social media Raja Yang Paling Popular Dona Facebook, Facebook rent a social media Instagram. Yeah. Beside you got on youtube. Yeah. Social media then social media. Yeah, Facebook Kanal technique. IJM, Facebook, Facebook status under the Facebook, Facebook under begin status. Like a begin status must under posting posting even orang postings like wasting time is money when you put your time, put your effort into your time, then ma can strategy and bike and now Facebook status and the Facebook ads. Yeah, I, the, the sponsor sponsor sponsor Facebook and Facebook and class. But Facebook a website then, uh, Facebook, social media. Two minutes. Yeah, Instagram did was to follow or target market follow under, under the youtube you consistent. Facebook. Facebook, the INS Yeah, under M and Facebook marketing, the digital marketing strategy and pro product under the under percent. Yeah, number and a email marketing, email marketing emails to the email target markets, email marketing, Masuko website and no Lima at the website. No website contain yeah, under s online offline. Yeah, websites seven days away. Then website attract your market website under digital under 1% strategy. This is digital online

judul kursus: Strategi Marketing Effektif Tidak Perlu Beriklan
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Quiz
transkripsi: Halo para pengusaha pemilik bisnis, pelaku usaha di manapun Anda berada. Saat ini saya coach Hendra Hilman dari Hendra Hilman International Business Solution and Training. Hari ini akan memberikan tips buat Anda agar Anda bisa lebih efektif dalam menggunakan budget Anda untuk cost effective marketing. banyak perusahaan-perusahaan yang saya melihat dan juga banyak brand-brand yang saya lihat. Kalau Anda lihat juga banyak di sekitar di jalan-jalan ataupun di manapun Anda. Anda suka melihat bahwa banyak billboard-billboard ya banyak uang-uang yang dibuang percuma. Ya banyak uang yang mungkin tidak ada efek apapun. Kalau kita melihat ada satu perusahaan yang spend ratusan juta ataupun berapapun mereka spend untuk melakukan branding untuk melakukan satu promotion. Kalau kita melihat salah satu kota misalnya anggaplah Kota Jakarta atau Kota Bandung atau kota besar di Indonesia, kita melihat satu billboard yang penuh sekali dengan brand itu brand tersebut ya. kayaknya kita SETIAP kita lihat kanan kiri ada brand itu ada billboard ini pasti ada brand itu. Nah, pertanyaannya adalah apakah kita melihat brand tersebut? Apakah kita langsung action untuk misalnya lihat aplikasinya di handphone atau kita telepon kantornya atau kita action untuk datang kemana? Apakah action seperti itu? Atau biasanya kita cuma lihat billboard. Oh ya, itu aja sih. Kita nggak action apa-apa. Nah, berarti apa yang terjadi? berarti banyak uang yang dibuang-buang banyak uang yang dibakar-bakar tidak efektif ya, daripada kita fokus kepada spending untuk agensi atau untuk marketing yang hanya branding saja. Banyak juga yang bertanya kepada saya dalam inbox saya dalam satu satu email email saya banyak yang bertanya coach bagaimana kita bisa lebih menggunakan strategi marketing dengan cost yang lebih efektif. Nah, fokus saya adalah jangan hanya fokus kepada spending your marketing to agency, tapi spending your marketing to treat your customer better. daripada saya melakukan promosi-promosi yang hanya branding-branding yang responsnya sedikit aja. Lebih baik saya memberikan budget saya untuk apa ajak customer saya makan malam, ajak customer saya lunch bareng atau coffee bareng atau breakfast bareng. Itu akan jauh membuat customer Anda happy. Mereka juga merasa bahwa Anda care. Mereka merasa juga bahwa hubungan bisnis bukan hanya hubungan bisnis, tapi juga hubungan. pertemanan dan persahabatan. Dan itu marketing budget Anda jauh lebih efektif, jauh lebih optimal spendingnya sama, tetapi responsnya jauh lebih bagus. Karena apa? Strategi marketing yang paling efektif adalah is not tentang promotion, tapi tentang referensi ya. Bagaimana customer Anda yang happy customer Anda yang puas dengan servis yang Anda berikan, mereka mereferensikan ke temannya dan ketannya dan ke temannya. Nah, itu adalah sebenarnya strategi marketing yang sangat efektif. Dan kalau Anda bisa melakukan itu dengan rutin atau menjadi satu strategi marketing Anda di dalam perusahaan Anda apapun, Anda akan punya customer yang jauh lebih loyal, jauh lebih produktif, jauh lebih berpotensi dan mereka mereka customer-customer yang saya sebut itu berarti asyik lah mereka bener-bener menjadi loyal TERHADAP PERUSahaan Anda. Mereka mereferensikan ke teman-temannya itu bisnisnya akan semakin booming daripada kita spending banyak kepada marketing-marketing yang belum tentu ada respon ya. Sekarang saya banyak. Saya melihat banyak sekali tipe-tipe media. Saya tidak bilang itu jelek, tidak. Tetapi kalau Anda punya budget yang limited untuk marketing, lebih baik Anda smart menggunakan budget itu dengan lebih efektif. Ya. Fokuslah to treat your customer better rather than you just spend on apps. banyak ads ads yang kita tahu ada mobile ads, ada Google Ads, whatever ads application application ini banyak sekali ads ya banyak sekali media-media promosi tapi be wise on using your budget marketing marketing budget must be allocated but allocate to the right priority to the priority is to treat your customer better. ya. Dan kalau Anda saat ini merasa wah saya kayaknya budget marketing pun tidak punya. Apa yang Anda harus fokuskan untuk bisa marketing satu. Anda harus punya pola pikir entrepreneur ya berarti Anda harus berpikir saya itu pribadi ya, itu juga brand Jadi SETIAP orang di dunia ini ada berapa jutaan orang di dunia ini billion people in the world one by one is a brand karena Tuhan menciptakan satu orang itu unik cetakannya sudah dibuang, berarti satu orang berbeda dengan yang lainnya. Dan SETIAP orang punya yang namanya unique selling proposition atau punya USB dan masing-masing dari kita adalah brand. Dan kalau orang happy dengan kita dengan treatment yang kita berikan dengan attitude yang kita sampaikan, orang akan mereferensikan kita kepada orang lain. Jadi don't only focus on marketing kemana-mana ya yourself is a brand. Nah mudah-mudahan tips dari saya bisa membuka wawasan Anda dan pemikiran Anda mengenai bagaimana Anda bisa lebih smart mengalokasikan budget marketing untuk kemajuan perusahaan Anda dan bisnis Anda dan juga di kegiatan aktivitas yang Anda lakukan di dalam usaha Anda. saya coach Hendra Hilman. Terima kasih untuk menonton video ini. Mudah-mudahan bisa membantu Anda lebih sukses di tahun ini juga. Terima kasih. Salam pengusaha.

judul kursus: Cara Membuat Penawaran Iklan Yang Langsung Direspon Konsumen
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Halo para pengusaha, saya coach Hendra, saya akan memberikan tips kepada Anda lagi mengenai bagaimana caranya supaya bisnis saya itu bisa langsung direspon oleh customer atau bagaimana caranya supaya iklan saya, penawaran saya, brosur saya ya ataupun video-video yang saya lakukan, promosi-promosi yang saya lakukan bisa langsung direspon. Minimal orang nanya lah gitu ya. Kalau Anda pasang spanduk pasang video satu menit di Instagram atau pasang brosur pasang iklan di majalah ya bisa langsung direspon oleh customer. Jangan sampai Anda pasang iklan Anda branding, tapi enggak ada responnya. Sayang karena marketing is investment. Harusnya bukan cost ya. Jadi banyak- banyak pebisnis yang melakukan marketing, tapi buang-buang uang karena mereka tidak bisa mengukur berapa banyak customer yang merespon kepada iklan mereka. Nah, makanya saya memberikan tips ini khususnya kepada Anda, para pembisnis yang ingin melakukan promosi. Jangan hanya Anda investasi untuk promosi, tapi tidak bisa diukur berapa banyak yang merespon iklan Anda. Nah, caranya adalah dengan melakukan Aida a attention e-interest d desire. a action. Nah, kebanyakan orang sudah tahu ya, Aida sudah tahu. Tapi how nya bagaimana cara membuatnya sehingga orang benar-benar tertarik kepada iklan Anda. Misalnya fokus pada A. Jadi selalu SETIAP Anda membuat promosi, artikel, iklan, brosur pakai a attention grabbing attention apa enggak ya. Anda mau bikin bisnis presentasi juga harus pakai grabbing attention ya contoh. Anda punya misalnya punya bisnis apa? ee bisnis sepatu. Oke, bisnis sepatu attention nya apa? Jangan langsung toko sepatu Anda ataupun sepatu Anda ditonjolkan. Jangan itu dulu atensinya apa? Atension atensinya siapa? Tadi di tips sebelumnya saya sudah berbahas mengenai marketing plan. Targetnya jelas, segmentasinya jelas, geografi semua jelas baru Anda bisa memberikan satu attention. Kata-kata yang ini kena banget gue banget ya. Contoh kalau tadi sepatu adalah begini, apakah Anda merasa Anda kurang merasa nyaman dengan sepatu yang Anda gunakan sekarang? begitu ya. Atau Anda merasa kurang sreg dengan sepatu yang Anda pakai. Nah, itu minimal orang lihat. Oh, ini sesuai minimal sesuai dengan saya yang inginkan ya. Jadi atensi ya. Oke, atensi itulah kata-kata ataupun misalnya dengan foto dan sebagainya, minimal orang lihat seperti itu. Grab attention grab attention ya. Misalnya Anda jual properti yang misalnya harganya sekian berapa persen, Anda pakai atensinya apa atensinya? Apakah Anda sekarang sedang mencari properti yang di bawah sekian itu langsung atensi. ya. Jadi jangan langsung gambar propertinya, tapi bisa langsung kata-katanya ya ingin properti yang dengan cicilan sekian. Nah, itu atensi itu attention. Oke. Setelah attention adalah fokus kepada interest i supaya orang lebih tertarik kepada bisnis atau iklan Anda, promosi Anda atau bisnis Anda. Interest interest itu adalah membuat orang lebih tertarik. caranya adalah dengan membuat sesuatu yang berbeda. Sesuatu yang mungkin satu-satunya ya satu-satunya. Misalnya saya satu-satunya di Bandung Satu-satunya di Jakarta Satu-satunya di Indonesia satu-satunya di sini. Nah satu-satunya itu membuat orang lebih tertarik. Karena apa nih? Satu-satunya penasaran satu-satunya ya ya satu-satunya itu penting ya satu-satunya di siapa Anda pikirkan karena bisnis Anda ya atau berbeda sesuatu yang berbeda itu orang senang. Misalnya contoh Anda jual apa ya? Jual panci, panci masak ya. Kalau Anda biasanya orang kalau panci bentuknya seperti bulat begitu Anda bikinnya kotak atau Anda bikin segitiga kan unik begitu berbeda satu-satunya panci yang segitiga. Nah, itu orang interest untuk lihat iklan Anda karena sesuatu yang berbeda. KONSEP yang berbeda. Anda punya kafe kafe Anda berbeda dengan yang lain. Bukan hanya berbeda makanannya, tapi berbeda konsepnya. KONSEP yang paling penting ada berbeda KONSEP. Saya pernah melihat satu gambar di YouTube di gambar di Google, ada satu restoran konsepnya sangat-sangat unik. Jadi orang masuk itu seperti masuk ke dalam lemari es. Ya orang mesti pakai jaket tebal-tebal lalu jaketnya mesti diga mesti dipakai karena makannya seperti di dalam lemari es itu minus lima derajat. Jadi orang ke sana bukan masalah makanannya, tapi konsepnya KONSEP lemari es. Nah itu orang interest ya. KONSEP Sekali lagi KONSEP KONSEP harus jelas interest. Nah, supaya setelah interest fokuslah kepada D D itu adalah desire desire. artinya adalah bikin orang penasaran atau semakin lebih kepingin, semakin lebih kepingin. Contoh paling gampang adalah kalau Anda misalnya lihat di mall, banyak orang yang jualan, roti, cake dan sebagainya. Mereka sengaja membuat produksi di sana supaya apa? Supaya ada bau-bau sehingga Anda merasa ih kayaknya enak sekali roti ini. Saya ingin membeli ke sana ya atau tukang sate dia sengaja kipas-kipas supaya ada bau-bau yang orang ingin datang. itu adalah membuat orang terhasrat untuk beli. Kalau kita jualan mobil ya supaya orang secara fitur bagus interesting ini satu-satunya. Tapi orang kalau enggak dikasih test drive enggak disuruh coba orang enggak tertarik untuk mau beli ya harus ada satu keinginan hasrat supaya mereka mau membeli mobil itu. Maka si- sales mobil itu minta orangnya. Eh, silahkan masuk-masuk boleh-boleh duduk di dalam mobil ini. Coba bapak cium aromanya. Oh, aromanya benar-benar aroma mobil baru ya. coba Pak pakai begini, coba bapak test drive ya. Nah, dengan demikian Anda mencoba itu lebih membuat orang lebih ingin untuk datang. Nah, kalau saya buat poster buat brosur bagaimana supaya orang bisa lebih ingin yaitu dengan warna-warna dengan gambar-gambar ya dengan gambar yang CUKUP menarik yang tidak menyolok mata. Jadi supaya bikin orang terinterest uh sorry untuk terhasrat untuk membeli desir itu gunakanlah panca indera atau istilahnya adalah tinggal yaitu visual auditori dan kinestetik. Penglihatan ya visual auditori pendengaran dan kinestetik. Orang mesti coba mesti pegang ya itu untuk bikin desire sehingga orang terhasrat untuk beli ya kalau di poster dengan gambar dan sebagainya karena visualisasi. Makanya bagus pakai video karena orang bisa lihat secara gambar. Oke. Setelah itu adalah nomor berikutnya action. Bagaimana untuk orang bikin action supaya orang action ada dua hal. Satu adalah dengan stati- strategi yang disebut scarcity. Scarcity adalah keterbatasan terbatas untuk sepuluh pembeli per terbatas untuk lima pembeli saja terbatas untuk lima pengunjung pertama terbatas untuk dua karton saja terbatas dengan terbatas orang merasa wah saya mesti cepat-cepat action sekarang karena terbatas ya kalau udara itu terbatas wah orang cepat-cepat akan mencari itu dan benar-benar action karena terbatas ya scarcity terbatas. Kedua adalah urgency urgency itu keterdesakan mendesak gitu harus sekarang. Kalau sekarang ada benefit ini. Kalau sekarang action sekarang atau beli sekarang dapat ini. Kalau action sekarang dapat hadiah itu kalau nanti berbeda ya. Nah, atau hanya di hari ini saja. Hanya di jam ini saja. Hanya dua jam saja. Itu orang menjadi terdesak dengan terdesak, orang akan action Jadi sekali lagi bapak ibu sekalian para pengusaha supaya Anda bisnisnya ataupun iklan Anda promosi Anda bisa langsung direspon oleh customer Anda. Lakukanlah aidah attention, interest, desire action. Semoga membantu Anda para pengusaha dan bagi Anda yang ingin lebih mendalami tentang marketing dan marketing plan dan bagaimana membuat satu keunikan di bisnis Anda. Anda bisa menghubungi kami nomor telepon ini. Saya punya program yang disebut dengan Marketing Academy satu dua tiga dan langsung dipandai oleh saya. Silakan menyimak video saya terus. Terima kasih dan silahkan subscribe di Hendra Hilman International Channel. Salam pengusaha."

judul kursus: Jurus Marketing Nonjok Banget ! - (Cara Mendapatkan Customer Baru)
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transcript: "khai kalau para pengusaha Para pemilik bisnis dimanapun anda berada saya God Sentral Man dari Hendra Herman International business solution and training hari ini kembali saya memberikan tips bisnis buat anda para pengusaha Para pemilik bisnis dimanapun anda berada tips hari ini adalah tentang marketing tentang strategi prospecting dan ini menurut saya adalah hal yang sangat penting kita lakukan sebagai strategi yang rutin kegiatan yang harus secara reguler kita lakukan supaya menambah jumlah prospek ya banyak perusahaan-perusahaan banyak bisnis-bisnis yang kita lihat di kanan-kiri kita atau dalam kondisi saat ini Hai yang malah tutup atau malah bangkrut Padahal mereka bukan bisnis yang eh main-main atau bukan bisnis yang biasa-biasa mereka bisnis yang cukup keren cukup punya brand tetapi banyak yang tutup kenapa bisa seperti itu karena mereka kekurangan profit Kenapa bisa kekurangan profit karena mereka kekurangan omset Kenapa bisa omsetnya berkurang karena kekurangan customer karena kesemuanya Bisa berkurang kenapa bisa terjadi karena kekurangan prospek maka strategi anda sebagai Para pemilik bisnis dimanapun anda berada mau Anda begitu sih atau Anda bitubi fokuslah strategi meningkatkan jumlah prospek Ya maksudnya prospek adalah calon customer yang berpotensi menjadi customer Anda ya artinya yang punya qualified punya satu apa namanya satu kualifikasi yang mereka benar-benar menjadi status-status standar kualifikasi customer Anda ya contoh-contoh jika anda punya Cafe ya Anda punya strategi Misalnya Anda punya Cafe seperti ini anda punya Cafe lalu di depannya Anda pasang klub besar lalu Ada bikin satu gelas besar di sini ada apa namanya kayak untuk air bercucuran sekolah seperti kayak yang sangat-sangat hot atau sangat-sangat call begitu Anda tulis nih contoh saja hot coffee latte orang lihat dari sekitar jarak 50 m melihat Wah banner Anda cukup tertarik karena orang disewa saya boleh juga menikmati rasanya Cafe Latte ya apalagi Gambarnya keren nah Apakah ini akan mengundang prospek mungkin mengundang prospek tetapi hati-hati biasanya ya biasanya di mall ataupun di tempat-tempat keramaian Kalau Anda bikin Cafe sebelahnya juga pasti bikin cafec yang menarik adalah begini kalau anda bikin banner seperti ini lalu kompetitor Anda bikin banner seperti ini kira-kira prospek akan datang ke mana lebih banyak datang ke yang ini ya Hai apa datang ke yang ini Hai nah ternyata survei membuktikan saya bertanya kedas kepada kafe tersebut Pak satu hari berapa banyak yang datang Wah ternyata cukup banyak lebih dari 30 orang lebih dari 50 orang Kalau weekend karena ini Cafe ternyata ada di airport ya dan banyak sekali yang datang Nah kenapa bisa seperti ini karena banner karena berbeda nah pertanyaannya koclok begitu Apakah saya harus diskon 50% berarti rugi loh Nah pertanyaannya Hai 50% diskon ini hanya untuk menarik saja hanya untuk menarik saja ya sehingga orang akan datang setelah datang ternyata yang begitu datang ini betul 51 ya betul 50% tetapi tapi apa tapi Bapak minimum pembelian masih Rp100 baru dapat 50% nah tapi barat kalau begitu berarti menipu dong Ya Smart Kalo saya bilang memang mungkin bukannya menipu tapi Smart Kanada bintang di sini ingat bintang ada berarti ada syarat dan ketentuan ya tapi tujuan kita adalah Apa tujuan kita adalah menarik yang namanya prospect Hai spek Nah jadi poin Saya dari hal simpel sederhana ini adalah apa Buatlah satu strategi Apakah anda punya satu strategi Dimana anda bisa menarik prospek yang datang ke bisnis Anda Kalau Anda bitusi ya tadi seperti kafe anda punya enggak strategi action untuk bisa menarik Unpad lebih banyak Kalo Anda bitubi bisnis ke bisnis anda punya enggak timses khusus atau anda punya enggak email yang Anda berikan langsung secara rutin setiap hari kepada calon customer Anda secara reguler Anda kirimkan email anda Kirimkan semacam quotation ada kirimkan penawaran dan sebagainya Apakah anda punya aksen seperti itu ya kalau ada bisnis online Apakah anda punya strategi prospecting Dimana anda bisa bisa bikin semacem branding ataupun semacam Tips atau apapun untuk menarik prospek prospek Anda nah saat ini Jika anda ingin agar bisa anda semakin keren semakin maju semakin meningkat mulailah fokuslah kepada strategi prospektif dan jangan pernah berhenti prospektif Kenapa ibarat tubuh manusia prospek seperti kayak darah jika prospek berkurang maka darah berkurang tubuh kita tidak akan baik maka jika anda pemilik bisnis penghabisan semakin maju semakin berkembang fokuslah pikirkanlah saat lagi prospecting apa yang bisa cocok di dalam bisnis Anda mudah-mudahan tips ini bisa membantu anda para pengusaha para pebisnis dimanapun jika anda merasa ingin berkonsultasi dengan bisnis coach Ya silahkan anda bisa datang kepada kami Entah m internasional kami memberikan fasilitas berbagai fasilitas menghabisi solution dan juga training Terima kasih saya kecenderungan salam"

judul kursus: Jurus Marketing 'Kekinian' (4P + 3P)
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Anda belanja belanja baju. belanja baju ke toko. Ingat contoh saya nggak ada hubungannya sama bisnis Anda. Bisnis Anda di properti di fotografi tour distribusi coklat ini mah toko baju. ada yang toko baju di sini nggak ada. Makanya lihat konteks bukan konten toko baju customer beli baju ke toko Anda. Lalu dia bilang Oh ya, bajunya bagus ya. Oke, beli baju terus dikasih sama si kasirnya Anda pulang setelah pulang tiba-tiba ukurannya itu nggak cocok. Setelah Anda coba loh ini kenapa sempit ya kan saya belinya ukurannya ukuran m. Kenapa tiba-tiba dikasih s contoh ya. Lalu apa yang terjadi? Udah gitu ini ada bolong lagi. Oh saya nggak periksa nggak teliti itu. Lalu dia lihat bonnya. Barang yang sudah dibeli tidak dapat dikembalikan ya. dalam waktu dua hari kerja atau dua hari gitu ya nggak bisa kembaliin deh. Tapi gimana nggak bisa dipakai, rugi udah beli. Jadi gimana Dok balik lagi ke toko itu Mbak begini ya mbak ya saya kan beli baju kemarin lagian saya udah langganan di toko ini. Emang bener langganan saya udah langganan di toko ini ya mbak, saya udah beli baju nih saya waktu dicoba di sana ukurannya m. Tapi waktu saya beli ukurannya s. Makanya saya nggak bisa pakai terus ada bolong lagi ini bisa tuker nggak mbak? Bapak bawa struknya nggak bawa sih. Coba lihat struknya, Pak. ini udah empat hari, Pak. Di struk itu barang yang sudah dibeli dalam waktu dua hari bisa dikembalikan. Tapi ini udah empat hari. Jadi bisa dikembalikan nggak? Mohon maaf sekali ya, Pak. Ya, tidak bisa dibalikan. Kalau gitu saya mau ngomong sama supervisornya deh, ada supervisornya di sini sebentar. Ya, Bu. Ya. Saya panggilin supervisor ya. Pak, itu customer complain, Pak. Kenapa itu mau dikembaliin itu barangnya boleh nggak? Iya kan lu udah ada aturannya. Boleh nggak tuh? Ya. Tapi customernya marah-marah ya udah ya udah ya udah supervisor turun. Selamat sore, Bu. Ada yang bisa dibantu. Begini Pak, ini tuh saya mau balikin baju. Saya kan udah langganan di sini. Kalau nggak percaya bapak puter aja CCTV berapa hari yang lalu. Pasti saya ada tuh muka saya di sana. Ya, saya sering bawa customer lagi Pak. Gini gini ya bisa dikembaliin nggak? Karena saya belinya m lalu saya dikasihnya s terus ada bolong lagi. Gimana Pak? Ibu bawa struknya. Udah nih struknya ada Bu. Mohon maaf sekali ya, Bu. Ya, itu di struknya kan ketentuannya sistemnya adalah kalau dua hari dikembaliin, eh bisa. Tapi ini ibu-ibu udah empat hari, Bu. Jadi mohon maaf kita nggak bisa kembaliin customer nya happy nggak ini customer A by the way suka bawa customer lain. Eh beli toko ini ya karena toko ini keren lah pokoknya gitu happy nggak customer nya. manajernya dengan manajer. mana lagi di atas tuh kayaknya lagi main Facebook. Teleponnya customer komplain sih bos bos customer bos udah lu bisa handle ga sih lu gitu aja gak bisa ngasih gua bos ini customer nya sama gua dia masih marah-marah kayak gitu takutnya ribut. Ah lu mah gitu aja gak bisa sih gimana sih gua lagi kagok nih lagi main itu tuh feel feel apa tuh di sana di Facebook ya gua turun mana pake jas gila gua manajer pake jas ya Bu, ada yang bisa saya bantu Bu begini loh Pak, saya tuh mau komplain Pak, saya kan belinya M tapi dikasihnya barang s. Terus ada bolong lagi Pak, ini bisa kembaliin nggak Pak Ibu ada struknya? Nggak ada ya saya tahu lah di struk mestinya dua hari kan? Ini saya empat hari keempat. Tapi kan tahu sendiri lah saya langganan di sini. Lagian saya bawa customer banyak Pak, boleh kemmbin nggak Bu. Mohon maaf sekali, Bu. Saya tuh sebenernya juga mau kembaliin, Bu. Cuman di prosedur kita tuh nggak boleh balikin ya, Bu. Ya. Mohon maaf sekali ya, Bu. Ya. begini deh, Pak, saya kan udah ngomong sama bapak ya. Kalau jawaban bapak manajer kan? Iya betul saya manajernya. saya pikir, makanya saya panggil bapak manajer. Saya pikir saya ngomong sama bapak itu ada bedanya. Kalau saya ngomong sama bapak nggak ada bedanya sama kasir. Berarti apa bedanya bapak sama kasir bukan manajer kalau gitu Pak. Ya udah ya udah pura-pura gitu jalan misalnya. Karena kan kalau di toko gitu ya pura-pura nawar bisa pulang nggak nggak bisa ya udah sini, sini, sini, sini, sini. Bikinlah. Jadi gimana? Ya udahlah urusan gua. Ya udah Bu. Ibu mau dikembaliin uangnya apa mau digantiin? Saya mau diganti sales itunya deh size nya aja deh. Karena saya suka sih bajunya. Ya udah Bu, saya balikin ya ini sebagai gantinya. Mohon maaf ya Bu atas kita punya servis kayak gini. Nanti saya kasih kaos kaki gratis buat ibu ya Bu ya buat anak ibu siapa tau terima kasih. Jadi apa yang dipelajari dari cerita simple saya apa yang dipelajari tugas seorang manajer. Hah? apa? harusnya terima kasih. Iya, dia pakai jas kasir. Nggak. Apa bedanya? Apa bedanya? problem solving Yes manager harus bisa problem solving Tapi ini yang paling penting. Seorang manajer harusnya bisa. membuat keputusan.

judul kursus: Apa Tugas Utama Seorang Manager?
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Anda belanja belanja baju. belanja baju ke toko. Ingat contoh saya nggak ada hubungannya sama bisnis Anda. Bisnis Anda di properti di fotografi tour distribusi coklat ini mah toko baju. ada yang toko baju di sini nggak ada. Makanya lihat konteks bukan konten toko baju customer beli baju ke toko Anda. Lalu dia bilang Oh ya, bajunya bagus ya. Oke, beli baju terus dikasih sama si kasirnya Anda pulang setelah pulang tiba-tiba ukurannya itu nggak cocok. Setelah Anda coba loh ini kenapa sempit ya kan saya belinya ukurannya ukuran m. Kenapa tiba-tiba dikasih s contoh ya. Lalu apa yang terjadi? Udah gitu ini ada bolong lagi. Oh saya nggak periksa nggak teliti itu. Lalu dia lihat bonnya. Barang yang sudah dibeli tidak dapat dikembalikan ya. dalam waktu dua hari kerja atau dua hari gitu ya nggak bisa kembaliin deh. Tapi gimana nggak bisa dipakai, rugi udah beli. Jadi gimana Dok balik lagi ke toko itu Mbak begini ya mbak ya saya kan beli baju kemarin lagian saya udah langganan di toko ini. Emang bener langganan saya udah langganan di toko ini ya mbak, saya udah beli baju nih saya waktu dicoba di sana ukurannya m. Tapi waktu saya beli ukurannya s. Makanya saya nggak bisa pakai terus ada bolong lagi ini bisa tuker nggak mbak? Bapak bawa struknya nggak bawa sih. Coba lihat struknya, Pak. ini udah empat hari, Pak. Di struk itu barang yang sudah dibeli dalam waktu dua hari bisa dikembalikan. Tapi ini udah empat hari. Jadi bisa dikembalikan nggak? Mohon maaf sekali ya, Pak. Ya, tidak bisa dibalikan. Kalau gitu saya mau ngomong sama supervisornya deh, ada supervisornya di sini sebentar. Ya, Bu. Ya. Saya panggilin supervisor ya. Pak, itu customer complain, Pak. Kenapa itu mau dikembaliin itu barangnya boleh nggak? Iya kan lu udah ada aturannya. Boleh nggak tuh? Ya. Tapi customernya marah-marah ya udah ya udah ya udah supervisor turun. Selamat sore, Bu. Ada yang bisa dibantu. Begini Pak, ini tuh saya mau balikin baju. Saya kan udah langganan di sini. Kalau nggak percaya bapak puter aja CCTV berapa hari yang lalu. Pasti saya ada tuh muka saya di sana. Ya, saya sering bawa customer lagi Pak. Gini gini ya bisa dikembaliin nggak? Karena saya belinya m lalu saya dikasihnya s terus ada bolong lagi. Gimana Pak? Ibu bawa struknya. Udah nih struknya ada Bu. Mohon maaf sekali ya, Bu. Ya, itu di struknya kan ketentuannya sistemnya adalah kalau dua hari dikembaliin, eh bisa. Tapi ini ibu-ibu udah empat hari, Bu. Jadi mohon maaf kita nggak bisa kembaliin customer nya happy nggak ini customer A by the way suka bawa customer lain. Eh beli toko ini ya karena toko ini keren lah pokoknya gitu happy nggak customer nya. manajernya dengan manajer. mana lagi di atas tuh kayaknya lagi main Facebook. Teleponnya customer komplain sih bos bos customer bos udah lu bisa handle ga sih lu gitu aja gak bisa ngasih gua bos ini customer nya sama gua dia masih marah-marah kayak gitu takutnya ribut. Ah lu mah gitu aja gak bisa sih gimana sih gua lagi kagok nih lagi main itu tuh feel feel apa tuh di sana di Facebook ya gua turun mana pake jas gila gua manajer pake jas ya Bu, ada yang bisa saya bantu Bu begini loh Pak, saya tuh mau komplain Pak, saya kan belinya M tapi dikasihnya barang s. Terus ada bolong lagi Pak, ini bisa kembaliin nggak Pak Ibu ada struknya? Nggak ada ya saya tahu lah di struk mestinya dua hari kan? Ini saya empat hari keempat. Tapi kan tahu sendiri lah saya langganan di sini. Lagian saya bawa customer banyak Pak, boleh kemmbin nggak Bu. Mohon maaf sekali, Bu. Saya tuh sebenernya juga mau kembaliin, Bu. Cuman di prosedur kita tuh nggak boleh balikin ya, Bu. Ya. Mohon maaf sekali ya, Bu. Ya. begini deh, Pak, saya kan udah ngomong sama bapak ya. Kalau jawaban bapak manajer kan? Iya betul saya manajernya. saya pikir, makanya saya panggil bapak manajer. Saya pikir saya ngomong sama bapak itu ada bedanya. Kalau saya ngomong sama bapak nggak ada bedanya sama kasir. Berarti apa bedanya bapak sama kasir bukan manajer kalau gitu Pak. Ya udah ya udah pura-pura gitu jalan misalnya. Karena kan kalau di toko gitu ya pura-pura nawar bisa pulang nggak nggak bisa ya udah sini, sini, sini, sini, sini. Bikinlah. Jadi gimana? Ya udahlah urusan gua. Ya udah Bu. Ibu mau dikembaliin uangnya apa mau digantiin? Saya mau diganti sales itunya deh size nya aja deh. Karena saya suka sih bajunya. Ya udah Bu, saya balikin ya ini sebagai gantinya. Mohon maaf ya Bu atas kita punya servis kayak gini. Nanti saya kasih kaos kaki gratis buat ibu ya Bu ya buat anak ibu siapa tau terima kasih. Jadi apa yang dipelajari dari cerita simple saya apa yang dipelajari tugas seorang manajer. Hah? apa? harusnya terima kasih. Iya, dia pakai jas kasir. Nggak. Apa bedanya? Apa bedanya? problem solving Yes manager harus bisa problem solving Tapi ini yang paling penting. Seorang manajer harusnya bisa. membuat keputusan.

judul kursus: Cara Membuat SOP (Standard Operating Procedure) Karyawan
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Coach Hendra Hilman dari Hendra Hilman Internasional Bisnis Klinik dan Consultancy memberikan panduan praktis untuk pengusaha tentang cara membuat SOP (Standard Operating Procedure) yang jelas dan terperinci. Berikut adalah rangkuman dari tips yang disampaikan:

1. Fokus pada Pekerjaan yang Paling Sederhana:
Mulailah dengan pekerjaan yang paling sederhana yang dilakukan oleh tim Anda. Sebagai contoh, bagaimana cara seorang resepsionis menerima telepon masuk. Buatlah SOP yang mengatur langkah-langkah spesifik seperti:

Senyum: Mulailah dengan senyum sebelum mengangkat telepon.
Sapaan: Ucapkan salam sesuai waktu, seperti "Selamat pagi" atau "Selamat siang."
Pendengaran Aktif: Dengarkan keluhan atau permintaan dari penelepon dengan seksama.
Catat Keluhan: Tuliskan poin-poin penting dari keluhan atau pertanyaan yang disampaikan.
Berikan Solusi: Tawarkan solusi dengan senyum dan kehangatan.
Penutupan: Akhiri dengan ucapan terima kasih dan tindak lanjut yang jelas.
2. Pilih Orang yang Tepat:
Pastikan orang yang bertugas memiliki suara yang nyaman didengar. Suara yang enak akan memberikan kesan positif kepada customer, meskipun mereka tidak melihat penampilan fisik resepsionis.

3. Lakukan Pelatihan dan Sosialisasi:
Lakukan training secara berkala untuk memastikan tim Anda memahami dan mampu menjalankan SOP dengan baik. Gunakan role play untuk melatih mereka hingga luwes dalam menyampaikan dan melaksanakan SOP.

4. Pentingnya Praktik Sebelum Membuat SOP:
SOP yang efektif bukan hanya berasal dari konsep atau teori, tetapi dari praktik yang sudah terbukti berhasil. Sebaiknya, SOP dibuat berdasarkan pengalaman langsung yang telah terbukti efektif dalam pelaksanaannya. Jika SOP hanya dibuat berdasarkan teori, kemungkinan besar SOP tersebut akan sulit dijalankan.

5. Jaga Konsistensi SOP:
Dalam bisnis, regenerasi tim adalah hal yang wajar. Oleh karena itu, penting untuk memastikan bahwa SOP yang Anda buat dapat dipahami dan diikuti oleh tim baru, bukan hanya bergantung pada tim yang ada.

6. Konsultasi untuk Pembuatan SOP:
Jika Anda merasa kesulitan dalam membuat SOP atau tidak tahu harus memulai dari mana, Coach Hendra menawarkan konsultasi untuk membantu Anda membuat SOP yang benar-benar efektif.

Kesimpulan:
Membuat SOP yang jelas dan terperinci membutuhkan pemahaman mendalam tentang pekerjaan yang dilakukan dan penerapan yang sudah terbukti. Dengan SOP yang baik, Anda dapat memastikan bahwa bisnis Anda berjalan dengan lancar tanpa harus menjadi "Superman" yang mengurus semuanya sendiri.

Coach Hendra Hilman juga menyediakan layanan konsultasi melalui Hendra Hilman Internasional Bisnis Klinik untuk membantu pengusaha dalam pembuatan SOP dan strategi bisnis lainnya.

judul kursus: 3 Cara Mudah Membuat Marketing Plan
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Coach Hendra Hilman dari Action Coach Bandung memberikan tips tentang bagaimana membuat rencana pemasaran yang lebih terstruktur dan efektif. Berikut tiga langkah penting yang ia sarankan:

1. Segmentasi:
Segmentasi adalah langkah awal yang sangat penting dalam menyusun rencana pemasaran. Segmentasi ini bisa didasarkan pada berbagai faktor, seperti geografi, demografi, umur, gender, dan pendapatan keluarga. Misalnya, jika Anda menjual properti, Anda perlu memahami berapa pendapatan bulanan keluarga target dan apakah mereka mampu mencicil KPR. Segmentasi yang detail akan membantu Anda untuk mengarahkan usaha pemasaran dengan lebih efektif.

2. Targeting:
Setelah melakukan segmentasi, langkah berikutnya adalah targeting yang lebih spesifik. Targeting ini tidak hanya melibatkan pemilihan wilayah atau demografi tertentu, tetapi juga mempelajari gaya hidup target pasar. Misalnya, jika target Anda adalah mahasiswa di Jakarta Utara, Anda perlu mengetahui kebiasaan mereka, seperti mendengarkan radio apa di pagi hari atau nongkrong di mana pada sore hari. Selain itu, penting juga untuk menghitung potensi volume pasar, yaitu seberapa besar pangsa pasar yang bisa Anda jangkau dan berapa banyak penjualan yang bisa dihasilkan.

3. Positioning:
Positioning adalah langkah untuk menyesuaikan pesan pemasaran agar sesuai dengan target pasar. Kata-kata atau tagline yang digunakan harus relevan dengan budaya dan bahasa target pasar. Contohnya, jika Anda menjual properti di Jakarta Utara, mungkin menggunakan bahasa yang lebih oriental, sementara untuk daerah Kuningan, Anda bisa menggunakan bahasa yang lebih profesional dan berorientasi pada bisnis. Positioning yang tepat akan membuat pesan pemasaran Anda lebih efektif dan berdampak tinggi.

Dengan menerapkan tiga langkah iniâ€”segmentasi, targeting, dan positioningâ€”Coach Hendra yakin bahwa rencana pemasaran Anda akan lebih terstruktur, fokus, dan efektif, serta menghasilkan dampak yang tinggi dengan anggaran yang rendah. Coach Hendra juga menawarkan program khusus "Marketing Academy 1-2-3" untuk membantu Anda mengembangkan rencana pemasaran yang lebih tajam dan efektif.

judul kursus: Cara Marketing Produk Baru (The Heart Touching Brand)
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Halo para pengusaha, saya Hendra Hilman. Hari ini saya akan berbagi tips kepada Anda mengenai bagaimana saya melakukan marketing ya, strategi dengan cepat dan juga berdampak. Oke. Nah, keadaan yang saya sering alami dengan saya ketemu dengan berbagai pengusaha adalah begini, mereka itu pengen cepat produknya diterima oleh pasar. Ya pengen cepet. Kalau bisa itu hari ini launch besok langsung jadi hari ini launch besok langsung diterima ya. Sedangkan kita mesti lihat kompetitor begitu banyak ya, kompetitor begitu banyak yang buat bisnis begitu banyak. SETIAP hari bisnis baru naik naik naik terus. Nah kalau kita cara marketing nya sama dengan yang lain, ya bisa jadi produk Anda sama dengan yang lain. Ya. Jadi kita harus berpikir bagaimana cara marketing yang berbeda dengan yang lain. Oke, saya ingat prinsip ini dari Jackie Chan. Jackie Chan selalu bilang begini, saya actor, ya kan? Saya actor, ya kan? Semua bisa melakukan apa yang mereka bisa lakukan. Tapi belum tentu mereka bisa melakukan apa yang saya lakukan. Nah, jadi Anda harus berpikir marketing itu adalah hal-hal yang di luar kebiasaan yang orang lain lakukan. Oke, saya contohnya begini. Misalnya Anda ingin membuat sebuah produk Anda produk baru, apapun produk Anda, servis boleh produk boleh apapun itu produk Anda, ya kan? Atau KONSEP baru ya, bisnis online kek ataupun strategi online baru ataupun produk yang lain. Pokoknya yang barulah ya, yang di mana market belum ada. Nah, pertanyaannya adalah apakah orang lain sudah punya seperti itu apa belum? Anda misalnya bikin produk, misalnya apa ya, bikin makanan ya, bikin makanan yang mungkin beda, ya kan Nah, bikin makanan yang beda ataupun kue- kue atau apapun lah makanan itu. Nah, pertanyaannya, siapa tahu orang lain juga sudah punya produk itu yang mungkin MIRIP dengan Anda. Nah, apa yang membedakan? Pertanyaannya pertama adalah itu. Apakah yang membedakan? Strategi yang pernah saya lakukan dalam klien saya adalah pertama, kita yang disebut dengan marketing funneling. Nah, marketing funneling itu adalah kita menyebarkan, menyebarkan dulu, ya, sebarkan dulu, sebarkan dulu, benih-benih tentang produk Anda. Ya. Sebar ke sana, sebar ke sini, sebar ke sana, semuanya kita sebar. Kalau perlu kita kasih gratis. Ya, kalau perlu kita kasih free sample, free trial free product ya free contoh, free demo, whatever it is Anda kasih free. Anda sebar. Kalau misalnya Anda enggak punya produk Anda sebar kartu nama deh kemana-mana Anda sebar ya. Anda sebar sebar sebar sebar sebar kemana-mana sehingga orang tahu oh ini minimal orang tahu orang bisa merasakan bedanya. Orang bisa coba, orang bisa demo. Kalau perlu orang kalau perlu anda demokan supaya orang bisa tahu, oh ini ya bedanya. orang coba produk Anda semakin banyak orang coba coba coba terus Anda mereka coba langkah pertama bikin lebih banyak orang yang mau coba dulu yang mau coba, yang mau lihat, yang mau coba prospecting dulu prospect prospect list list list dulu ya. Semakin banyak orang coba, semakin mereka semakin lebih tahu. ya. Jadi jangan dulu Anda iklan gencar-gencaran sebarin dulu produk Anda kemana-mana ya kan? Semakin banyak orang tahu semakin bagus. Kalau punya kartu nama SETIAP orang kalau perlu Anda kasih kartu nama Anda yang orangnya memang target market ya kan? Anda punya punya cake punya apapun Anda kasih free free dua potong free tiga potong free trial free ini free itu karena free gift. you give first ya kan? Satu giving free. Oke. Setelah itu, langkah kedua baru Anda pikirkan setelah orang coba Anda tanya sama dia. bagaimana produk saya, Pak? Bagaimana produk saya, Bu? Bagaimana? Enak enggak? Oke, enggak? Ada kurang apa? Ada kurang apa? Tanya feedback feedback feedback feedback. Siapa tahu mereka bilang Oh ini kurang kurang begini, kurang itu kurang ini dan sebagainya. Nah, Anda jadikan input-input mereka itu adalah bahan bagaimana Anda bisa membuat produk dengan lebih bagus. Jadi setelah Anda sebarkan produk Anda di mana-mana, Anda minta feedback dari mereka. Tanya menurut Anda apa sih yang paling apa juga kue. Apa yang paling Anda suka? Apa yang Anda paling inginkan dalam kue ini? Anda rasa apa yang Anda ingin mau dapat dari situ dapat feedback. Setelah dapat feedback. Oke, setelah feedback mungkin siapa tahu kalau mereka benar-benar happy Anda bisa tanya sama mereka. Boleh enggak kasih kesan-kesan TERHADAP produk saya seperti apa? jaman sekarang canggih, pakai selfie saja. Silahkan, Pak. Oh, produk Anda bagus begini, begini, begini. Jadi mereka share share pengalaman mereka bagaimana merasakan produk Anda. Mereka bisa berpenga- bisa bers- memberikan kesan-kesan dengan baik TETAP produk Anda. Nah, di situ Anda bisa masukkan menjadi hal-hal yang positif. Tentunya Anda bisa masukkan ke dalam sosial media Anda. Anda bisa upload di YouTube, mungkin Anda bisa upload di Instagram dan sebagainya. Karena kesan-kesan positif yang benar-benar mereka rasakan tentang produk Anda positif buat Anda. Win-win juga buat mereka. Karena mereka juga senang memang kalau produknya enak. Jadi pertama tadi Anda bagikan kemana-mana. Kedua, Anda harus bisa kasih minta feedback dari mereka, sana, sana, sini dan sebagainya. Setelah minta feedback ya. Lalu Anda kasih voucher kepada mereka Pak, untuk pembelian selanjutnya untuk bapak beli untuk yang next nya saya kan sekarang kasih gratis nih Pak untuk berikutnya nih saya kasih voucher untuk bapak. Silahkan coba lagi berikutnya. Nah, untuk pembelian berikutnya memang enggak memang enggak enggak gratis ya, pak. Tapi saya kasih voucher ini hampir gratis sebetulnya ya voucher hampir gratis, Pak. Ini voucher buat bapak. Silahkan simpan ya, Pak. Ya. By the way Pak, voucher ini bapak hanya bisa gunakan sampai dengan tanggal ini. Ya, karena setelah itu kita akan ada soft launching. Kita akan ada grand launching dan sebagainya. Maka bapak gunakan ini sebelum tanggal ini. Pak, ini saya bagikan ya untuk teman-teman Bapak ini voucher satu voucher dua voucher tiga voucher empat voucher lima sehingga teman-teman Bapak juga bisa diajak sekalian. Coba ini saya kasih enggak gratis sih, tapi setengah hampir gratis. Akhirnya dia dapat voucher ya dan teman-temannya pun dapat. Oh iya betul betul betul. Nanti saya bagian teman-teman ya. Sehingga pada saat itu mungkin orang tersebut bawa teman-temannya datang ke toko Anda untuk coba barang Anda karena mereka punya voucher atau customer yang happy tadi punya voucher. Jadi yang kedua adalah bagaimana mereka repeat customer repeat order. Voucher. Bukan cuma sekedar voucher tapi voucher nya masih keren ya, sehingga dengan keren, sehingga orang mau bagian ke orang lain, karena produknya enak, oke. Nah, nomor dua, nomor tiga adalah loyalty program. Loyalty program. Artinya mereka sudah datang. ya datang pertama disebut repeat order datang kedua masih disebut repeat datang ketiga repeat lama-lama sering-sering datang disebut loyal. Nah, Anda bisa pikirkan loyalty program buat mereka apa? Oke. Satu adalah mereka dapat voucher kedua datang vouchernya dikumpulin ya dapat poin poinnya bisa ditukar dengan hadiah ini ditukar dengan itu dapat kue gratis dan sebagainya. Ya kan? Nah, bapak ibu sekalian para pengusaha kalau kita punya produk, jangan Anda pelit-pelit untuk bagikan gratis di awal. Jangan Anda pelit-pelit untuk bisa berbagi kepada mereka semua. Karena orang mau tahu seberapa enak produk Anda seberapa bagus Anda orang mau tahu mau rasakan, mau nikmati. Jadi jangan pelit-pelit pada saat Anda memulai bisnis Anda, bagikan ke semua orang kalau bisa yang memang target market Anda. Sehingga dengan demikian mereka bisa mempunyai mempunyai perasaan ataupun feeling TERHADAP produk Anda. Nah, setelah itu baru Anda bikin marketing funneling yang lebih tepat. Arahkan kepada repeat customer lalu loyalty program. Nah, Bapak Ibu sekalian, kalau Anda setelah menonton video saya, Anda masih bingung bagaimana cara membuat marketing funneling dengan lebih detail yang spesifik. Anda bisa telepon ke nomor telepon di bawah ini ataupun WA langsung, Anda bisa tanyakan mengenai program marketing Academy. Sekali lagi program marketing Academy. Nah, di situ saya akan membahas dengan secara lebih detail bagaimana Anda membuat marketing funneling dengan baik. Bahkan bukan hanya itu, Anda akan membuat sebuah marketing plan yang sangat detail. Sehingga sebelum Anda me- launch produk Anda, Anda punya sebuah marketing plan yang sangat detail. Ya. Saya coach Hendra Hilman, semoga bermanfaat. Salam pengusaha. Halo, saya Hendra Hilman. Welcome to my channel Hendra Hilman Internasional Youtube channel Terima kasih sudah menonton video saya. Apa yang Anda dapatkan dari video-video yang Anda sudah nonton? tentunya Anda akan mendapatkan yang harga yang luar biasa. Please subscribe to my channel ya. Kenapa? Karena SETIAP minggu saya akan upload dua video baru. Tujuannya adalah supaya saya dapat membantu Anda menjadi seorang pebisnis yang sangat luar biasa dan membantu memberikan strategi, ide sehingga bisnis Anda menjadi bisnis yang menuju ke bisnis next level. Terima kasih saya coach Hendra Hilman. Silahkan subscribe di Youtube channel saya di Hendra Hilman Internasional. Thank you.
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transkripsi: 1. Bedakan Suspect dan Prospek:
Coach Hendra menjelaskan pentingnya membedakan antara suspect dan prospek. Suspect adalah orang-orang yang mungkin kita kenal, tetapi tidak membutuhkan produk atau jasa yang kita tawarkan. Sebaliknya, prospek adalah mereka yang memiliki potensi dan kebutuhan akan produk atau jasa kita. Fokuslah pada prospek, karena mereka yang akan menjadi pelanggan potensial.

2. Seni Bertanya:
Daripada menjadi "product pusher" yang hanya bicara tentang keunggulan produk, Coach Hendra menekankan pentingnya bertanya kepada calon pelanggan untuk memahami kebutuhan dan masalah mereka. Dengan mengetahui kebutuhan mereka, kita bisa menawarkan produk atau jasa sebagai solusi yang tepat. Dengan demikian, pendekatan ini membuat calon pelanggan merasa bahwa produk kita benar-benar dibutuhkan.

3. Percaya Diri:
Kepercayaan diri sangat penting dalam penjualan. Coach Hendra berbagi pengalaman bahwa ketakutan akan penolakan sering kali mengurangi kepercayaan diri, yang kemudian tercermin dalam bahasa tubuh dan energi yang rendah. Untuk meningkatkan kepercayaan diri, dia merekomendasikan latihan afirmasi diri seperti "I like myself" dan melakukan praktik secara terus-menerus. Semakin sering kita bertemu dan berinteraksi dengan prospek, semakin baik keterampilan kita dan semakin percaya diri kita dalam menjual.

Dengan menerapkan tiga tips ini, Coach Hendra yakin bahwa para sales profesional dapat meningkatkan penjualan dan jumlah pelanggan mereka secara signifikan.

judul kursus: Manajemen & Pengelolaan Karyawan
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transkripsi: Coach Hendra Hilman dari Hendra Hilman Internasional berbagi tips praktis tentang cara mengelola tim dalam bisnis. Dia menekankan pentingnya memiliki tim yang solid, bukan hanya staf yang bekerja berdasarkan gaji semata. Dalam video ini, dia memberikan langkah-langkah untuk mengelola tim yang terdiri dari berbagai karakter dan attitude.

1. Klasifikasi Tim:
Coach Hendra menyarankan untuk mengklasifikasikan tim Anda ke dalam empat kategori: A, B, C, dan D.

A (Asyik): Tim ini proaktif, bertanggung jawab, dan memiliki inisiatif tinggi. Mereka selalu melaporkan pekerjaannya dan memiliki rasa tanggung jawab yang kuat.
B (Biasa): Tim ini bekerja cukup baik, tetapi inisiatifnya kurang dan cenderung menunggu arahan. Mereka nurut dan mengikuti instruksi, tetapi perlu dorongan untuk bertindak.
C (Cukup Banyak Alasan): Tim ini sering memberikan alasan, kurang bertanggung jawab, dan pekerjaannya tidak konsisten. Mereka sering absen atau terlambat, dan tidak fokus saat bekerja.
D (Dah): Tim ini sangat sulit diatur, malas, tidak memiliki inisiatif, dan sering menimbulkan masalah di tempat kerja. Mereka tidak berkontribusi secara positif dan sering kali menjadi beban.
2. Fokus pada A dan B:
Coach Hendra menekankan bahwa tim dengan tipe A dan B adalah yang akan mendorong bisnis Anda maju. Oleh karena itu, penting untuk memfokuskan energi dan sumber daya pada mereka. Jika Anda memiliki terlalu banyak anggota tim tipe C dan D, itu bisa menjadi penyebab stres dan kelelahan.

3. Mengelola Tipe C dan D:
Untuk anggota tim tipe C, Coach Hendra menyarankan untuk melakukan coaching dan training agar mereka bisa ditingkatkan ke level B. Namun, jika setelah upaya pembinaan mereka tetap tidak menunjukkan perbaikan, Anda perlu mempertimbangkan untuk mengambil tindakan lebih tegas, seperti melepas mereka dari tim.

4. Merekrut Orang yang Tepat:
Coach Hendra juga menekankan pentingnya merekrut orang-orang yang berkualitas, yang bisa menjadi tipe A dan B. Orang-orang ini biasanya mencari perusahaan yang bisa memberikan mereka manfaat dan lingkungan kerja yang baik, sehingga proses rekrutmen harus dilakukan dengan cara yang tepat.

Kesimpulan:
Jika Anda merasa kesulitan mengelola karyawan, Coach Hendra mengingatkan bahwa ini adalah tantangan yang dihadapi oleh semua pengusaha. Solusinya adalah dengan mengklasifikasikan tim Anda dan fokus pada pengembangan mereka yang memiliki potensi besar (A dan B). Bagi yang tidak bisa ditingkatkan (C dan D), Anda perlu mempertimbangkan untuk mengambil tindakan tegas demi kebaikan perusahaan. Coach Hendra juga menawarkan program training dan coaching untuk membantu meningkatkan performa tim Anda.

judul kursus: Hendra Hilman Easy 1-2-3 : 3 Tips Membuat Brosur yang STRATEGIS
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "Halo para pengusaha dan pemilik bisnis saya coach Hendra Hilman Hari ini saya akan berbagi tips kepada anda Bagaimana anda bisa membuat iklan promosi yang jauh lebih strategis yang bisa mengena ke target market anda Pernahkah anda melihat Kalau Anda lagi jalan-jalan di mall begitu ya Lalu Anda lihat sebuah pameran atau beberapa pameran yang ada buka banyak stand begitu lalu anda melihat ada SPG yang sedang membagikan brosur Nah dari hasil pengamatan saya ternyata lebih dari 70% orang yang melihat brosur orang melihat mungkin 1 atau 2 menit atau mungkin 3 menit Max begitu ya mereka lipat-lipat masukin ke saku dan kadang-kadang masuk ke saku kadang-kadang masuk ke tempat yang lain hampir 70% dari hasil pengamatan saya sekitar 25% itu orang Lihat baca lalu mereka masukin ke tas belanja atau masukin ke tas mereka yang mereka pikir mungkin suu saat akan mereka hubungin di nomor telepon tersebut dan hanya sekitar 5% orang yang membaca brosur lalu mereka lihat lalu mereka tanya kepada SPG tersebut Nah kalau anda ingin mengukur Seberapa efektifkah brosur Anda saat Anda berpromosi itu kan diukur dari berapa orang yang nantinya akan nanya-nanya atau merespon di brosur anda dan Kalau anda tahu ini dampak marketing strategi anda akan sangat luar biasa [Musik] Nah berikut adalah tips dari saya Bagaimana anda yang bisa mempunyai iklan atau promosi brosur jauh lebih efektif fokusnya pertama kepada Who dulu misalnya saat ini anda memiliki bisnis tour and travel contoh saja ya dan fokusnya bukan kepada What dulu bukan kepada Apa yang anda ingin tawarkan tapi fokuslah kepada Who dulu siapa target market anda misalnya target market anda adalah orang-orang yang super sibuk orang-orang yang benar-benar aktivitasnya sangat-sangat sibuk banget kerja dari pagi sampai malam bahkan weekend pun mereka kerja sangat sibuk sekali dan mereka benar-benar sangat proaktif di bisnis mereka ataupun di pekerjaan mereka Nah itulah target market Anda lalu usianya sekitar berapa orang-orang ini usia Mungkin sekitar 30 tahun sampai 40 tahun ke atas Misalnya sampai situ 30 sampai 40 tahun misalnya itulah spesifik lalu gaya hidupnya seperti apa Apakah mereka benar-benar eh super sibuk mereka benar-benar tidak punya waktu untuk keluarga mereka benar-benar proaktif itulah gaya hidup mereka itulah target market anda yang sangat spesifik dan boleh juga anda pikirkan kira-kira mereka income-nya menurut anda berapa pendapatan mereka per bulan berapa boleh juga Anda ret sampai ke sana Jadi pertanyaan pertama adalah sebelum anda buat brosur Apakah anda sudah memfokuskan kepada siapa yang spesifik target market anda siapa fokuslah ke Who nomor dua fokuslah ke where saat ini target market anda orang-orang tadi itu yang super sibuk tadi itu mereka ada di mana mereka bekerja di mana mereka tinggal di mana mereka baca majalah apa mereka dengerin radio apa mereka juga aktivitasnya di mana mereka olahraga di mana mereka makan di mana mereka beribadah di mana mereka juga melakukan tindakan-tindakan ataupun juga Apakah mereka ikut ke perkumpulan pengusaha ataupun mereka perkumpulan membership apapun Apakah mereka aktivitas-aktivitas mereka itu anda tahu enggak di mana Nah fokus kedua adalah Bagaimana anda bisa mengintersep hidup mereka fokus kepada siapa spesifik fokus di mana mereka beraktivitas dan Saran saya fokuslah kepada siapa yang membuat keputusan untuk ambil action ambil mengambil keputusan untuk berinteraksi dengan anda fokus ketiga adalah fokuslah kepada solusi solusi dari target market anda contoh kalau tadi di bisnis Anda misalnya bisnis tour and travel berarti targetnya adalah orang-orang yang tadi super sibuk mereka tidak punya waktu dengan keluarga mereka kerja terus begitu ya proaktif sekali karena di usia produktif dan mereka saat ini mungkin tinggal di sini kerja di sini makan di sini olahraga di sini dan sebagainya lalu fokuslah kepada solusi solusi adalah begini Anda fokuskan kepada pertama frustrasinya mereka apa sih saat ini misalnya mereka adalah orang-orang yang super sibuk orang-orang yang benar-benar sangat proaktif berarti mereka saat ini mungkin frustasinya Aduh Saya stres sekali saya jenuh karena namanya manusia wajar mengalami rasa jenuh dan mengalami stres dan saya kayaknya butuh yang namanya refreshing ataupun liburan namun gimana Saya mau liburan karena saya tuh sibuk sekali enggak bisa bagi waktu dengan baik nah solusinya mungkin adalah kalau saja ada liburan yang singkat mungkin du t hari atau mungkin maksimum 4 hari di mana saya bisa refreshing bawa keluarga saya jalan-jalan bermain dengan mereka dan benar-benar membuat saya juga refresh sehingga saya bisa lebih semangat lagi itu mungkin saya akan mau ya kan dan mungkin tempat liburannya enggak usah terlalu jauh Nah kalau anda tahu itulah kebutuhan mereka dan anda Cari solusinya Misalnya Anda akan temukan atau anda pikirkan liburan mana yang cukup singkat dengan dengan tempat-tempat yang cukup dekat tempat belanja yang juga cukup nyaman tinggal di hotel yang mungkin punya nama tapi tidak terlalu mahal dengan budget liburan yang tidak mahal apakah lebih mungkin enggak target market anda itu akan akhirnya membeli ke bisnis anda dan anda buat iklannya kira-kira begini headline-nya Apakah saat ini anda sibuk di dalam pekerjaan anda dan anda pengin liburan yang singkat tempat yang tidak terlalu jauh budget yang tidak terlalu mahal tinggal di hotel yang cukup ternama dan juga tempat belanja yang nyaman akan lebih mungkin enggak target market anda akan belanja atau beli ke bisnis anda dengan headline yang lebih kena ke target market anda karena target market anda akan bilang begini Wah itu gue banget itu gue banget nah jadi Saran saya fokuskan kepada Who Where dan solusi sebelum anda membuat iklan ataupun brosur di bisnis anda jika anda saat ini ingin lebih berkonsultasi ingin tahu bagaimana caranya kita membantu Para pemilik bisnis dan pengusaha seperti Anda supaya membuat iklan dan brosur yang jauh lebih strategis Silakan anda bisa menghubungi nomor telepon di bawah ini Demikian dari saya saya coach Hendra Hilman salam pengusaha [Musik]"

judul kursus: Tips Bisnis Presentasi EFEKTIF mendapatkan INVESTOR
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Halo para pengusaha dan Para pemilik bisnis di Manap pun anda berada saya coach hendraman kembali Hari ini saya akan memberikan tips Bagaimana anda bisa melakukan bisnis presentation ataupun sales presentation dengan lebih efektif karena apa Karena saya sering diundang di berbagai pertemuan ataupun gathering para pengusaha di mana suka banyak pertanyaan pertanyaan seperti ini kira-kira coach gimana ya Saya ingin membuat bisnis presentation dengan lebih efektif kepada calon investor kepada calon buyer supaya mereka jadi melirik dan juga taking action dan membeli produk [Musik] saya berikut adalah tips Bagaimana anda bisa membuat bisnis presentation dengan lebih efektif ataupun sales presentation dengan lebih efektif pertama Anda harus tahu tujuan presentasi Anda apa Apakah tujuan presentasi anda itu hanya menginformasikan saja kalau informasikan saja Berarti hasilnya adalah audiens-nya ingat Atau Apakah tujuan presentasi anda memberikan satu informasi yang memberikan keyakinan kepada mereka supaya mereka harus nantinya beli berarti hasil dari Keyakinan itu adalah mereka nantinya tidak ada keraguan lagi ataupun Apakah tujuan dari presentasi anda itu adalah berusaha memastikan agar mereka mengerti produk Anda dan mereka mengerti solusinya dan benefitnya sehingga nanti mereka taking Action Nah berarti tujuannya yang mana Apakah menginformasikan hanya sekedar menginformasikan atau meyakinkan atau memastikan Anda mesti sangat jelas nomor dua setelah anda tahu tujuannya Anda harus tahu target marketnya siapa artinya adalah begini Siapa yang nantinya anda akan ajak untuk diikan presentasi Apakah calon investor calon investor yang seperti apa yang mereka sudah pengalaman membeli kepada Anda atau membeli kepada bisnis-bisnis lain atau calon investor yang belum pernah invest di sebuah bisnis atau calon investor yang punya keuangan dengan level 1 2 itu harus tahu calon investor yang seperti apa tidak semua calon investor kita bisa sama ratakan jadi kita harus tahu calon investor yang seperti apa kalau kepada calon investor atau kepada calon buyer buyer yang seperti apa daya belinya yang seperti apa Apakah pengalaman dalam membeli produk ini ataukah buyer ini belum pernah atau produk kita benar-benar produk baru yang harus kita tawarkan dan harus kita edukasi dulu kepada calon buyar ini kalau produk kita sudah umum mungkin buayar punya gambaran Tetapi kalau produknya masih sangat-sangat baru anda punya produk yang benar-benar unik dan benar-benar baru mungkin bayar perlu diedukasi dulu Berarti target market harus sangat jelas spesifiknya ke siapa nomor tiga apa uniknya produk Anda jika dibandingkan dengan produk-produk lain atau dibandingkan dengan kompetitor lain apa bedanya produk saya Apa bedanya brand saya ya Apa bedanya bisnis saya dengan bisnis kompetitor dengan bisnis lain Anda harus ketemu uniknya perbedaannya dan nilai tambahnya dari bisnis anda dari produk anda nomor empat adalah Anda harus kasih solusi solusi apa yang Anda bisa berikan kepada calon investor kepada calon buar Anda harus tahu seandai kata oh calon buayar saya itu kan adalah mereka solusinya pengin B ee pengin bisa beli produk sesuatu produk yang nantinya buyer tapi dia juga adalah seorang reseller artinya kalau saya reseller saya nanti bisa beli produk Anda dan nanti bisa saya jual lagi berarti solusi yang saya inginkan adalah saya inginnya bisa untung lebih banyak misalnya atau solusinya saya inginnya adalah begini kalau saya sering menjadi reseller misalnya menjadi reseller produk a produk B produk C tapi perkembangan bisnis saya dengan menjual a b c begitu-begitu aja tetapi begitu saya ternyata mengetahui ada solusi yang berbeda dan di mana saya bisa melakukan percepatan penghasilan saya atau pertumbuhan bisnis saya Mungkin saya akan pilih bisnis anda untuk bisa saya kerja sama jadi solusinya harus benar-benar kena kepada target market Apakah itu keuntungan apa apakah cara hitungnya apakah kemudahannya dan sebagainya Itu solusi nomor lima penawaran supaya calon-calon buyer calon-calon investor itu mau beli atau mau action atau mau melakukan sesuatu harus ada penawaran penawarannya harus sangat spesial khusus Bagaimana cara anda membuat penawaran spesial tidak dalam section ini tapi nanti akan section lain saya akan khusus membahas tentang penawaran yang menarik yang sensasional Seperti apa tapi anda harus punya penawaran artinya apa pada saat anda melakukan presentasi penawaran saat itu berbeda enggak dengan penawaran saat tidak dalam presentasi jadi harus ada penawaran yang spesial yang membuat mereka Ma taking action hari itu juga dan nomor en adalah action action-nya apa apakah action-nya daftar action-nya follow Twitter Anda follow apapun anda punya komunitas ataupun apa action-nya atau hubungi kami ataupun dan sebagainya itu adalah Action Nah para pengusaha bisnis mudah-mudahan apa yang bisa saya bagikan hari ini bisa bermanfaat buat anda khususnya kepada anda yang ingin melakukan presentasi ataupun sales presentasi atau bisnis presentasi kepada calon investor dan calon buyer ingat satu tujuannya apa target marketnya siapa apa keunikan bisnis Anda atau nilai tambahnya solusinya Apa penawaran Seperti apa dan apa actionnya mudah-mudahan bermanfaat terima kasih dan sayaach mengucapkankses untuk Anda salam pengusaha [Musik]"

judul kursus: Bagaimana Membangun Team di Bisnis Anda?
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Halo para pengusaha, saya lanjut lagi kepada tips yang terakhir dari lima langkah bagaimana membangun bisnis supaya booming. Ya. Tips yang kelima adalah tentang men set UP tim Anda. Tadi di satu dua tiga empat. Saya sudah membahas bagaimana supaya Anda bisa punya bisnis satu Anda tahu kebutuhan dan keinginannya needs and wants nya tahu target market nya dan pastikan benar-benar bisnis Anda menjadi solusi buat mereka. Jangan hanya sekedar bikin produk enak. Belum tentu produk enak itu bisa menjadi solusi. Jadi pikirkan solusinya. Pikirkan memberikan solusi ya. Nomor tiga adalah kita bahas mengenai strategi marketing bisa online bisa offline ya. Nomor empat kita bahas tentang bisnis set UP SET UP lah bisnis Anda sedemikian sehingga customer Anda nyaman di sana seperti bisnis lain. Nomor lima tentunya harus Anda set UP siapkan tim Anda. Kalau enggak Anda jadi Superman kejadian Anda semua. Enggak mungkin ya bagaimana kita bisa punya bisnis yang Anda kerjain sendiri. Ya, kita nggak akan bisa bertahan lama. Artinya bisnis Anda akan mati kalau Anda sendiri. Jadi mau nggak mau Anda harus punya tim ya tim yang saya maksud adalah tim inti saja dulu. Jadi bagi Anda yang baru mulai bisnis, ya udah cari satu orang aja dulu cari satu orang carinya dari mana? Ya enggak usah dari perusahaan-perusahaan besar lah. Referensi saja dulu kira-kira kita cari referensinya dari mana? Referensi nggak, nggak semua orang kita minta referensi. Tentunya kita cari referensi dari orang-orang yang kira-kira. eh mereka punya teman yang mirip-mirip yang kita cari. Jadi kita misalnya contoh saya mau cari administrasi keuangan, carinya ke mana? Ya dari bank lah. Karena orang-orang bank pasti teman-temannya ataupun orang-orang di situ itu pasti orang-orang yang berhubungan dengan keuangan. Ya kalau kita mau cari apa lagi, kita mau cari apa supir driver ya carinya kemana? carinya ke travel ya. Jadi referensi juga kita pikirkan fokuskan kepada orang-orang yang akan mencari orang yang se- look alike lah similar ya mirip-mirip dengan yang mereka akan ini ya. Jadi kita harus pikirkan nggak semua orang, nggak semua orang kita minta referensi. Oke, itu satu. Jadi caranya adalah pertama kita harus cari orang yang memang cari dari referensi paling murah, paling efektif. Lalu kita harus punya struktur organisasi yang minimal secara simple ada. Misalnya contoh, kita punya bisnis saya kaptennya. Lalu setelah saya ada tim saya. ya, misalnya saya punya apa saya punya bisnis jual mainan, misalnya gitu kan jual mainan tapi mau di online boleh nggak boleh ya, karena kita orang-orang juga banyak beli mainan yang apalagi buat koleksi-koleksi ya. Nah kembali kalau Anda tahu ternyata mainan saat ini bukan hanya untuk dimainin, tapi untuk dikoleksi. Jadi kebutuhannya orang itu untuk dikoleksi ya maksudnya dikoleksi gimana dikoleksi. Karena gini, karena mereka datang misalnya orang dikoleksi terus ada tamu, mereka bisa tunjuk ini lho koleksi saya dan itu sebuah kebanggaan. Nah itu tertier ya. Jadi Anda bisa tahu kebutuhannya di sana. Anda cari mainan-mainan yang unik, ya kan? Cari unik di mana? Cari di Amazon, cari di Alibaba. Cari di mana Anda jual di website Anda. Boleh enggak ya? Boleh. Berarti kalau kebutuhan seperti itu ya Anda target utama apa? saya pokoknya dapat omset sekian TIAP bulan dapat untung sekian. Udah itu aja targetnya berarti balik lagi sebelum kita mencari tim, kita harus tahu goal nya kita apa misalnya. Oke, kita baru punya bisnis satu tahun atau enam bulan pertama. Yang penting kita bisa menghasilkan sebulan, misalnya lima puluh juta. dari lima puluh juta kita bisa profit ya lima puluh persen dari situ. Oke, berarti sekitar ya dua puluh lima juta kita dapat. Oke untuk bisa dapat itu ya produk kita sudah tahu. Misalnya kita masuk ke mainan, boleh enggak boleh berarti tim kita harusnya apa untuk bisa mencapai itu mungkin timnya satu atau dua CUKUP paling banyak satu ya kita satu lagi admin admin untuk pastikan yang hal-hal yang untuk untuk administrasi pembayarannya ataupun bukan pembayaran. Maksudnya kayak isi-isi form nya atau mungkin bagaimana caranya meng- email atau apapun memfollow UP itu mungkin satu saja CUKUP ya. Nah, sementara kita bisa bagi tugas dengan orang tim kita ya itu untuk basically kalau misalnya kita fokus kepada bisnis. Jadi fokusnya bukan kepada bikin struktur organisasinya dulu, tapi goal nya dulu ya goal goal nya adalah target kita setahun apa setahun apa? Misalnya kita punya bisnis tahun ini targetnya apa? Oh, misalnya contoh saya mau punya bisnis yang misalnya saya punya barang-barang yang o industri yang saat ini saya belum punya brand targetnya tahun ini apa? Satu omset kedua, saya mau mendapatkan jumlah pelanggan yang lebih banyak. Itu kan juga target ya. Jadi goal nya apa? Baru kita berikan strukturnya. Oke. Nah, jadi tim yang kita cari adalah satu. Kalau menurut saya satu adalah tim produksi sama tim admin. Jadi kita cari karyawan atau tim yang bisa membantu kita satu di produksi. Karena kita enggak mungkin waktunya spend lebih banyak di produksi. ya dan administrasi hal-hal yang urusannya dengan ngetik-ngetik ya ataupun balas-balas uh ataupun yang urusan data mendata itu administrasi. Sementara keuangan dan marketing kita pegang dulu. Itu awalnya ya kalau kita memulai bisnis satu untuk produksi satu untuk admin marketing keuangan kita pegang, oke. Nah terus lalu kita bikin aturan main kerja. Misalnya jam segini masuknya jam pulang jam segini kita ada hari cuti hari libur, terus kita ada aturan-aturan kerja seperti apa ya harus bersih, harus ditetalapi, harus ada ini ada ini di folder ini di komputer ini aturannya begini, komputernya aturan ini dan sebagainya. Jadi kita buat aturan kerja ya aturan seragam, aturan di kantor nggak boleh ini nggak boleh. Itu semua kita bikin aturan kerja yang betul sehingga mereka nyaman bekerja dan Anda pun di dalam kantor juga merasa ada jelas aturannya. Jadi mereka boleh nggak? Misalnya istirahat itu lebih dari satu jam atau mereka di kantor itu boleh enggak sambil makan itu kan aturan ya dan sebagainya. Itu aturan main kerja Anda tetapkan itu. Lalu Anda bikin kontrak kerja karyawan. Jadi Anda perjelas tugas mereka apa tugas mereka apa? Jadi misalnya Anda punya tim produksi. Oke, tugas kamu membuat barang sampai selesai. Misalnya SETIAP hari harus ada target sekian administrasi misalnya harus cepat kerjain satu, dua, tiga email harus dibalas. ya. SETIAP ada orang yang nanya harus kamu balas dengan tata cara yang betul, ada SOP nya dan sebagainya. Jadi Anda perjelas SETIAP mereka itu kerjanya apa. Lalu kalau bisa Anda pikirkan juga sistem bonus supaya di luar salary ada bonus. Artinya apa bonus supaya mereka produktif. Jadi mereka bekerja bukan hanya mengenalkan salary saja, tapi ada sesuatu yang mereka juga bisa dapat ya pasif income nya ataupun bonusnya insentif Ada salah satu contoh eh klien saya di bidang bisnis handphone ya karyawannya dikasih sistem bonus SETIAP ada penjualan sehari mereka dapat bonus sehingga mereka tokonya udah mau TUTUP setengah sembilan malam masih ada mau nanya handphone dia masih TETAP semangat dan nawarin karena dia tahu ada bonusnya. Tapi bayangin kalau dia enggak punya sistem bonus ya sampai setengah sembilan malam mereka bilang udah TUTUP Pak, mohon maaf. Nah, jadi sistem bonus adalah untuk memberikan mereka motivasi supaya mereka bekerja tanpa harus hitung-hitungan eh salary ya. Jadi itu dan buat mereka lebih produktif dan lebih kreatif. Lalu SOP Anda mesti bikin secara lebih detail. Cara buat SOP ada di video lain. Cara bagaimana membuat kontrak kerja ada di video lain. Cara bagaimana supaya kita bisa bikin sistem rekrutmen dengan baik, ada di video lain. Jadi banyak sekali di dalam materi ini ataupun di program ini yang Anda bisa belajar ya. Jadi kalau Anda mau belajar lebih lanjut, ada di video lain. Nah, jadi basically saya summary kan ada lima langkah untuk kita bisa membangun bisnis booming satu, Anda harus tahu needs and wants nya. Anda harus tahu target market nya, Anda harus tahu strategi marketing nya, Anda juga harus tahu bagaimana cara mencetak bisnis Anda semua- sehingga membuat customer Anda lebih nyaman ya seperti berada di Disneyland, dan keempat, Anda harus tahu bagaimana cara mencari orang, merekrut mereka dan memperjelas tugas mereka seperti apa. Nah, demikian, semoga bisa membantu memberikan Anda wawasan lagi, pengetahuan lagi, bagaimana caranya membangun bisnis dari nol. Semoga bermanfaat. Silakan ulang lagi video ini. Silahkan review lagi video ini sampai Anda benar-benar jelas. Jika Anda tidak jelas, Anda juga bisa kontak ke nomor ini sehingga Anda bisa bertanyakan dengan lebih detail seperti apa Terima kasih saya coach Hendra Hilman. Semoga bermanfaat dan semoga bisa sukses bisnis Anda. Salam pengusaha.

judul kursus: Membuat Struktur Organisasi Part 1
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] apa yang dipelajari gambarnya beda tadi kan angka ini kenapa gambar Santa Claus gini gini gini wah beda nih W ini mah beda ini mah licik nih kenapa angkan diganti nih begini begini begini Anda komplain terus dalam kehidupannyaata gimana gila beda l kehidupan sekarang situasi enggak kayak dulu l kalau dulu mah kayak begini-begini ini mah beda nah Anda lagi komplain gitu kompetitor nyatat Gambar apa tuh sinter class Ma Natal kompetitor nyatat action tuh Anda mulai komplain tapi gimana nih kan beda situasinya beginiini dulu mah begini Anda komplain terus begitu ya kompetitor nyat set action action action mereka ngejar set Anda masih komplain tapi kan ini kan beda searnya angka harusnya angka dong lic bagaimana gituitu Kom I kan benar ya kita sibuk komain sibuk Story sibuk cerita komain Excuse orang lain action ketinggalan Oke jadi berarti ini buumkedar game kitaajnya dari game benar ya makanya tadi kalian saya bilang Wah saya ketemu coach itu seperti kayak ditampar Iya ditampar Betul kan bukannya dengan jebret gitu enggak Tapi benar juga ya jebret tampar lagi gitu kan jadi saya sudah berapa kali tah Randa nih ya udah biru belum ya Oke jadi itu penting tapi itu justru yang oh iya benar juga ya kenapa saya enggak pikir ke sana oke itu salah satunya begitu Oke jadi ini banyak belajar ya masih semangat baru ke berapa baru ke ini lima Belum baru bahas sampai empat belum sampai struktur ya Nah organization struct habis ini kita akan break oke satu ini penting organization structure ya banyak dari kita pemilik bisnis menurut saya ini adalah sangat strategi banget bikin bikin struktur Kalau anda sebagai pemilik bisnis ya inilah tugas Anda bagaimana membuat strategi uktur ini strategi banget dan ini high skill ya kalau anda gak jago bikin struktur how can you have a autopilot bisnis Jadi gimana buat bikin bisnis struktur organisasi Saya punya kok struktur organisasi gini ada di mana di lemari Susi gak hidup ya Gimana bikinnya tips dari saya begini pertama bikin organisation instructor Anda boleh catat engak tahu ada di makalah atau enggak tapi Anda boleh catat tips dari saya bikin organis instuor adalah satu bikinnya bukan berdasarkan kondisi sekarang bikinnya bukan berdasarkan kondisi sekarang maksudnya bagaimana saya punya si Yanti Yanti itu kayaknya bagus di sales Ya udah dia masukin sales deh terus saya punya Si Joko Joko juga kayaknya juga bagus tuh di itu ya kayaknya di Operation Ya udahlah dia di Operation Lah terus saya juga punya si Budi Budi kayaknya bagus di penjualan deh ya udah dia masukin Budi tapi kayaknya kemarin enggak capai target Ya udahlah enggak apa-apa Budi dulu deh terus saya juga punya si itu tuh Si Alex kayaknya bagus di itu tu di apa supervisor Mas supervisor jadi jangan berdasarkan kondisi sekarang oke itu sat Jadi gimana kalau gu anda tahu tadi sebelum struktur itu nomor apa makanya punya yang smart ya Bagaimana jadi mulainya tips kedua pertama tadi apa jangan dengan kondisi sekarang tips kedua Start dari gol Lalu Anda mulai dari kertas kosong By the way di halaman belakang itu ada kertas kosong tulisannya struktur organisasi bisnis Anda Anda lihat halaman terakhir kedua terakhir kalau gak salah Anda harus ngerti ini banget ya Anda ma punya sistem mulai ngerti dari sini di halaman belakang ada struktur Nah sudahudah ya Halaman kosong Oke Anda masih punya goal tadi anda sudah tulis golnya untuk mencapai gol itu kira-kira strukturnya bagaimana Oke ya itu tips kedua tips ketiga be realistic Maksudnya masuk akal enggak kalau terlalu besar terlalu kecil ya mungkin beda-beda Setiap perusahaan"

judul kursus: Membuat Struktur Organisasi Part 2
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] misalnya inilah CEO Apa kepanjangan CEO Chief execu Officer tapi kalau kata Pak katanya chief Entertainment officer gitu karena kita entertain terus tim kita mungkin ya atau chief energy officer karena semua masih sama saya coach mesti digerakin gitu ya udah CEO Lalu bagaimana Oh misalnya contoh ya contoh ini belum tentu Wah di sini Harusnya kita punya marketing coach Iya karena kan apa loh karena ini yang supaya bisa promoin bikin iklan bikin website segala macam itu kan marketing Oh iya paling tinggi apa jabatannya e marketing director Oh iya boleh ya lalu apa Oh Harusnya juga punya sales dong karena itu yang bisa jual naikin omset siapa naikin penjualan pertumbuhan omset bisa meningkat customer meningkat apa sales Oh I paling tinggi sales director waduh kita mulai degdegan coach kalau semuanya direktur bayar gajinya gimana coach siapa nih pertanyaan saya gini Apakah waktu anda bikin struktur bayar gaji ggakak gak apa-apa tulisja dulu kanak ada yang bayar gaji cuma tulisaknya belum tentu harus Bay k harus rekrut setuju yang penting bikin kotak bikin kotak itu enggak usah keluar gaji ada pemilik B aduh nah hati-hati ini kata-kata sangat penting banget Anda boleh catat juga kata-kata penting ini banyak kata-kata penting hari ini yang dalam maksudnya contoh begini kata-katanya begini orang yang menghargai uang lebih dari waktu itu biasanya berakhir lebih miskin Sekali lagi saya ulangi orang yang menghargai uang lebih dari waktu itu biasanya berakhir lebih miskin waktu saya dengar itu pertama kali saya bilang Ah itu mah Time is money Time is money Oh itu satu dua level di bawah Time is money lebih dalam itu orang yang meragai uang lebih daripada waktu itu berakhir lebih miskin Maksudnya bagaimana ada coach itu bayar gajinya berapa coach R juta 3 juta begitu mah gila Ma gimana Saya mendingan saya Kerjain sendiri Iya kan Ya sudah jadi Superman Iya karena mahal ya memang harus ada yang dibayar untuk membeli hidup anda Oke jadi mungkin nanti tapi belum tentu nah tergantung cash flownya cukup enggak Kalau enggak ya kita Dulah Oke ulang lagi ya balik lagi ke sini ya baliki ke sini setuju itu penting banget dan itu dalam banget oke lalu ya sales naik ya penjualan itu marketing orang Baguslah lalu apaagi lalu itu di operational gimana Yang ngatur-ngatur produksi yang di dalam itu SEG kalau kita punya bisnis tekstil begitu apa yang di step by stepnya gimana PPIC segala itu logistik segala macam warehing semua itu bagaimana tuh Oh iya production Manager harusnya ada ya production Manager harusnya ada ya Oh iya terus ini bagi lagi begitu ya Ada ada Warehouse ada logistik begitu kan ya segala macam lah mungkin apa lalu apa lagi tuh terus itu dibayar enggak dibayar enggak Iya berarti yang ngur pembayaran siapa Oh Finance Finance directur paling tinggi jabatannya begitu kan lalu apa lalu itu yang ngur karyawan siapa Oh iya HR dong harus ada karena yang atur gimana aturan main Kwan yang training yang rekrut siapa segala macam itu bagaimana ya terus itu sistemnya segala macam yang bikin rapi semua G enggak manual lagi supaya jadi sistem harus ada it mungkin Wah coach ini contoh loh ya contoh ya belum tentu anda seperti ini tapi ini contoh aja jadi mulainya dari bisis flow mulai dari customer calon Customer datang customer jadi meningkat terus di kalau kita bisnis jasah diilakukan jasanya atau kita dikirim atau kita diproduksi dibayar membayar gitu kan kita membeli cash flow segala mengelola karyawan sama sistem ya kan contoh Wah terus kayaknya di sales itu harus ada supervisor ya Atau enggak usah supervisor deh langsung sales aja salesman 1 Budi eh bukan Budi deh Si Agus salesman 2 siapa ya itu deh si si siapa si Yanto deh Yanto begitu ya salesman 3 kayaknya enggak ada deh saya deh saya saya siapa Budi Wah kalau gitu marketing director kayaknya siapa ya paling cocok gua deh Budi CEO gua juga kayaknya Budi ya terus sales director itu penjualan masih dipastiin sama gua katanya masih Turun ke bawah begitu ya tapi sales gua enggak bisa percaya sih kalau penjualan G naik enggak bisa bayar orang itu dong gimana Berti gua l sebelah sinilah Budi jug l ya terus gua juga masih sempatlah jadi ngelayanin customer juga kan karena customer yang gede-gede sama gua ya udah gua Budi lah sales lah gitu ya terus production Manager itu kalau enggak diatur sama gua juga enggak jalan itu berarti gua juga deh Budi juga gitu ya udah gitu Finance Aduh gua enggak punya waktu deh ah itu istri gua itu kemarin Waktu kuliah ngambil Finance Kalau enggak salah ya Ya udahlah kalau gitu Istri Budi di sini ya Ibu Budi gitu ya Ibu Budi ya ibunya Budi mungkin kalau perusahan keluarga tapi istri Budi kadang-kadang ya kalau enggak ada istri Budi siapa ya istri orang kalau enggak ada istri orang istrim mudah eh jangan Pak jangan hati-hati istri Budi lah ya Finance k Oke HR ya Budi lah it ya Budi jugalah karena saya waktu itu belajarnya it katanya gitu Wah Nama saya di mana-mana paktesan [Musik] Superman"

judul kursus: Tips Bisnis - 4 Strategi Marketing agar TIDAK PERANG HARGA
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Halo para pengusaha saya coach Hendra Hilman. Hari ini saya akan berbagi tips kepada Anda mengenai strategi marketing agar Anda tidak peran harga. Banyak bisnis-bisnis yang saat ini masih bersaing dengan harga. Ya, saya sangat tidak menyarankan Anda jika punya bisnis apapun itu toko ya. Anda punya retail SHOP Anda punya bisnis online atau apapun yang Anda bersaing dengan harga. Betul. Memang pasti yang namanya customer akan mencari harga yang lebih murah pasti. Tetapi Jadi sebenarnya bukan mereka cari harga lebih murah. Mereka adalah memang mencari harga, tetapi mereka juga istilahnya mencari kenyamanan. Ya betul mereka mencari harga tapi tapi mereka menyamanan harga itu supaya apa? Kenapa mereka pertama mencari harga? Karena mereka biasanya punya pengalaman beli di perusahaan lain atau beli di produk lain atau beli di toko lain. Wajar kalau mereka ingin cari ingin pindah dari toko lain ke toko Anda yang dicari pertama apa pasti harga. Misalnya Anda toko handphone sederetan semua toko handphone semua ya, atau apapun itu pasti sederetan. Nah, kalau Anda toko handphone toko aksesoris apapun, semuanya kan pasti begitu. Misalnya orang datang ke sini pindah ke situ yang dicari pasti harga dulu. Betul ceritanya Anda orang datang ke sana. Lalu Anda lihat orang customer Anda datang ke toko Anda. Ya, di sini lebih murah betul lebih murah. Tapi begitu mereka duduk, Anda berikan pelayanan yang bagus. Lalu Anda tawarkan beberapa produk. Akhirnya mereka nyaman di situ dan akhirnya mereka membeli produk-produk yang mungkin margin nya lebih tinggi. ya. Jadi emang awalnya harga dulu. Tapi harga itu untuk mencuri perhatian untuk membuat orang pindah dulu. Itu strateginya. Jadi harga itu untuk membuat orang lebih interest untuk pindah ya. Jadi pertama, jangan fokus barang harga. Kenapa? Kalau Anda fokus ke perang harga, begitu ada customer ataupun uh sorry bukan customer ada bisnis atau kompetitor Anda yang punya dana lebih banyak. Lalu mereka banting harga. Anda sudah tidak bisa apapun karena strategi Anda adalah perang harga Jadi saran saya supaya Anda tidak kena perang harga adalah satu. Anda harus main di service. service ya. Maksudnya servis apa? Maksudnya servis itu adalah proses pelayanan. tidak ribet. ya, segala ada ONE STOP SOLUTION ya, cepat. Nah, proses pelayanan cepat tidak ribet. Tidak, segala ada ya segala ada. Sorry segala ada. Jadi semua ada LENGKAP Ya. Misalnya Anda tadi toko handphone tadi misalnya Anda tidak jual warna casing warna gold. Lalu Anda bilang ada nggak ada Anda lari dulu terus ambil lagi. Itu salah satunya untuk buat orang akhirnya beli di toko Anda semuanya ada ya beli ini nggak ada. Tapi kalau saya Misalnya Anda toko obat. Contoh orang customer beli, eh ada nggak obat yang ini? Misalnya di RESEP itu semuanya dari RESEP semuanya ada beberapa yang enggak ada. Tapi Anda bilangnya begini, Bu, dari sekian banyak obat yang dibeli ya ada sepuluh macam yang ada di kita cuma ada tujuh, tiga macamnya nggak ada. Nah, bagaimana tata cara sikap si pelayan itu memberikan info kepada Anda kalau bilangnya begini, Bu, mohon maaf ya Bu ya, dari sepuluh macam yang ada cuma tujuh tiga lagi tidak bisa di apotek kami. Anda kira-kira gimana? Ya gue mesti cari lagi deh ke apotek lain untuk beli yang tiga lagi. Tapi kalau kira-kira dia bilang begini, Bu Kira-kira dalam sepuluh macam ini sudah kita cek. Cuma ada tujuh tiga lagi nggak ada. Tapi ibu jangan khawatir. Kita akan carikan untuk ibu. Ibu jangan khawatir ibu tunggu saja di rumah. Nanti akan kita kirim tiga-tiganya untuk ibu saya sehingga ibu langsung sepuluh-sepuluhnya LENGKAP Ibu oke. Sementara dibayar dulu aja ibu yang tujuh nanti begitu tiga ada kita akan kirim ibu akan bayarnya langsung kira-kira. Kalau seperti itu Anda mau nggak beli ke toko itu terus atau ke toko bawa itu terus pasti mau karena pelayanannya berbeda. Cara mereka memberikan pelayanan servisnya lain. Itu poinnya dari servis ya. Jadi proses pelayanan kedua adalah SIKAP SIKAP SIKAP KERJ tim Anda SIKAP kerja juga artinya adalah cara merespon mereka. Cara merespons itu penting ya, ini proses jadi satu adalah servis. kalo kita bicara servis banyak hal ya. Kedua apa? kedua kedua adalah garansi. Apakah Anda bisa memberikan garansi apapun garansi garansi toko garansi membeli seminggu, apapun garansi dari produk. garansi toko, garansi kualitas. apapun itu, Anda berikan garansi ya. Kalau Anda berikan garansi, orang akan semakin yakin mereka akan membeli toko Anda dibanding toko lain nomor tiga. resiko. resiko. Maksudnya apa? Resiko? Maksudnya adalah mereka nggak mau sampai salah beli. Jadi resiko menurunkan apa mistake ya. Jadi buying mistake sorry buying. takutnya mereka merasa saya salah beli di toko Anda takut kemahalan, takut barangnya salah. Pokoknya mereka merasa takut lah karena mungkin Anda belum percaya. Mereka belum percaya toko Anda. Jadi Anda harus pikirkan resiko-resiko yang di mana orang itu kayaknya takut mereka ketakutannya apa takut beli salah di produk Anda. Makanya supaya untuk meminimalis resiko itu, Anda harus tuliskan ini ada Anda mungkin pernah dapat sertifikat. atau penghargaan ya atau juga mungkin ada testimoni. atau mungkin ada pengalaman, pengalaman bisnis sudah lama, apotek ini berdiri sejak sembilan belas kosong tiga misalnya ya, uh ada macam-macam lah segala macam ini adalah supaya orang lebih yakin ya, atau Anda pernah menang Muri. Wah ini lebih keren lagi. Ya, ini option lah ya. Jadi kenapa orang cari Muri supaya meminimalisi resiko dan sehingga orang lebih yakin saya membeli di toko yang betul. Saya membeli di tempat yang benar. Saya membeli barang yang sesuai dengan produk tertentu sesuai dengan uh poin-poin tersebut. Jadi meminimalisi resiko ya. nomor berikutnya. adalah nilai tambah Jadi kalau orang beli ke produk ke toko Anda atau ke bisnis Anda, ya ada nilai tambah apa yang saya bisa dapatkan sebagai benefit buat saya. Contoh yang sudah dilakukan adalah salah satu klien kita mempunyai membership. dengan reward point. SETIAP customer yang datang ya, mereka akan mendapatkan poin dan poinnya dikumpulkan mendapatkan hadiah bisa jalan-jalan bisa dapat hadiah emas, bisa dapat hadiah apapun. Tapi mereka mendapatkan reward point. Ini merupakan nilai tambah. Apalagi nilai tambah yang bisa Anda berikan kepada mereka. Misalnya adalah komunitas. ya, mereka akan masuk ke dalam komunitas Anda masuk ke dalam sehingga mereka bisa saling ber- networking dengan yang lain-lain sehingga bisa saling menambah apa memperkaya ke- ke- keeratan dan juga lebih membuat menjalin hubungan baik dengan customer. apalagi misalnya free update misalnya gitu kan. produk ya. Nah, SETIAP kali update produk Anda mendapatkan free update produk ya terus mendapatkan free hadiah. Jadi misalnya SETIAP produk Anda baru ada dikasih mereka sebagai sampel buat Anda ya, atau ada lagi beberapa yang kasih kado ulang tahun ya. Nah, jadi ini adalah beberapa hal yang bisa Anda pikirkan daripada saya fokus bagaimana caranya potong harga lebih baik saya atur. Saya pikirkan, fokuskan energi, pikiran strategi kepada nilai tambah supaya customer lebih dimanjakan ya bisa dikirim. Kalau member bisa lebih mudah, bisa lebih prioritas dan sebagainya dan sebagainya. Nah, ini adalah beberapa hal. Saya ulangi lagi. Ada empat hal yang harus Anda pikirkan supaya Anda tidak bersaing harga satu fokus kepada proses. Ada dua satu adalah proses dan pelayanan dan SIKAP kerja berikutnya garansi. Apakah Anda bisa berikan garansi garansi toko, garansi produk, garansi kuantitas tiga. Resiko bagaimana orang bisa membeli TERHADAP produk Anda bisnis Anda sehingga resiko untuk salahnya. Wah, saya enggak mungkin salah lah karena ini perusahaannya begini-begini ada sertifikat, ada penghargaan, ada testimoni dan sebagainya. Sehingga mereka yakin berikutnya nilai tambah. Nah, Bapak ibu sekalian, bagi Anda yang saat ini bingung, masih bingung ataupun sudah jelas lebih bagus. Tapi kalau Anda masih sangat bingung gimana caranya saya menerapkan di dalam bisnis saya. Anda bisa berkonsultasi kepada kami di nomor telepon di bawah ini. Ya, kita akan membantu Anda di Hendra Hilman Internasional dan juga klinik bisnis satu dua tiga. Terima kasih saya coach Hendra Hilman. Semoga bermanfaat. Salam pengusaha.

judul kursus: Dasar-dasar Digital Marketing untuk Pebisnis
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Halo para pengusaha. Saya saat ini ingin men- sharingkan kepada Anda tentang strategi digital marketing. Ya kan? Zaman sekarang adalah zaman digital. Semuanya serba digital. Semua serba dari handphone dari apps, dari segala macam website semuanya, ya kan? Tapi banyak bisnis yang semuanya juga di dalam digital marketing. Anda harus tahu kerangkanya ya kan? Karena banyak strategi di luar sana yang juga menawarkan bagaimana caranya Anda sukses dalam strategi digital marketing. Nah, saya akan memberikan Anda tips esensinya saja supaya nantinya bisa Anda kembangkan sendiri. Pertama yang Anda harus kuasai di dalam digital marketing adalah begini. pertama, fokus kepada traffic. Bagaimana Anda punya website? Anda punya Facebook, Anda punya IG, Anda punya landing page atau apapun ya traffic nya ramai enggak? Ada yang banyak berkunjung ke sana. Apa enggak? Apa usaha-usaha Anda membuat traffic datang ke website Anda ke tempat Anda. Kalau Anda punya produk yang Anda tempatkan di marketplace, of course marketplace pun uh bagaimana buat Anda traffic nya masuk ke dalam produk Anda. Itu satu traffic, ya kan? dan Anda harus ukur traffic nya setiap saat. Kalau bisa setiap hari lebih bagus traffic. Kedua adalah frekuensi. Berapa sering orang balik lagi ke website Anda? Balik lagi ke IG Anda, balik lagi ke Facebook Anda, balik lagi ke tempat Anda toko Anda, ya kan? Di mana pun Anda lakukan itu, ya kan? Berapa sering orang balik lagi? Apa strategi-strategi yang membuat orang balik lagi? Entah Anda bikin point lah, entah Anda bikin voucher atau entah Anda bikin semacam apapun itu affiliate marketing atau apapun boleh supaya orang frekuensinya balik lagi, balik lagi, balik lagi. Ketiga volume ya volume itu berapa besar customer Anda membeli kepada bisnis Anda? Ya kan? Hari ini misalnya beli lima puluh ribu besok beli seratus ribu besok beli dua ratus ribu besok beli satu juta. Nah, volumenya meningkat apa enggak? Strategi apa yang Anda lakukan supaya volumenya meningkat? ya kan? Jadi pertama adalah traffic. Kedua adalah frekuensi. Ketiga adalah bagaimana strategi Anda supaya volume nya meningkat. Banyak strategi-strategi yang bisa Anda lakukan, ya kan? Nah, saya kasih tips buat Anda. Uh, setelah tadi tiga itu, Anda juga harus pikirkan begini, ya kan? Pertama, digital marketing itu adalah tiga fokus tiga fokus. Fokus pertama adalah Anda harus eksis. Anda harus eksis. Artinya kalau Anda punya bisnis ya apapun itu ya kan Anda harus eksis, eksis itu apa? Eksis itu adalah kalau orang ketik bisnis Anda ataupun ketik kata kunci di Google atau di search engine manapun di YouTube atau di manapun muncul bisnis Anda. Misalnya Anda mereka ketik misalnya Anda jualan martabak ya kan martabaknya supaya beda dengan yang lain. Anda tulisnya martabak cemen, ya kan? Misalnya Anda dari dari Jawa Barat, namanya Cecep gitu kan ya. Jadi martabak cecep enak ya di pasar Senin gitu kan misalnya gitu. Jadi boleh jadi martabak cemen. Nah, tapi pada saat orang ketik di Google, ketiknya bukan martabak. Misalnya mungkin mereka ketiknya jajanan pasar atau jajanan malam. Nah, begitu mereka ketik itu, apakah Anda ada enggak di di Google halaman pertama? Ya kan? Itu kita sebut adalah SEO. Jadi supaya eksis, Anda harus bisa pikirkan kata kuncinya apa? Lalu Anda naikkan di situ dari artikel ya dari posting-posting sehingga kata kuncinya begitu ketik di halaman pertama Google SEO Anda eksis bukan hanya SEO, Anda juga harus search engine friendly. Artinya kata-kata kunci itu memang Google bacanya lebih gampang sehingga tidak ada kata-kata yang mungkin uh bertentangan dengan robot Google sehingga dibaca gampang dan dinaikkan di halaman pertama Google. Jadi search engine friendly. Ya, Anda harus berbicara dengan mungkin orang yang lebih ngerti tentang digital marketing supaya naikkan SEO SEF nya sehingga Anda lebih eksis di digital. Ya. Setelah Anda eksis di SEO Anda punya SEF, Anda juga harus tahu yang namanya SED search engine dominan. ya. Artinya kalau Anda punya satu website ya bisa saja Anda beli beberapa website yang namanya mungkin ada hubungannya dengan bisnis Anda ya, baju Bandung, baju Cimahi, baju uh anjur dan sebagainya. Karena Jawa Barat, Anda bisa aja bikin website seperti itu sehingga setiap kata kuncinya masuknya ke website Anda juga search engine dominan. Itu adalah fokus kepada eksistensi Yang kedua, fokus kepada intersepsi. Intersep itu adalah mencegat orang lagi jalan-jalan ya lalu lalang lagi surfing di Google, di internet dan sebagainya. Tiba-tiba ada iklan Anda ya, tiba-tiba Anda masuk di ee IG ads ya atau Facebook Ads atau Google Ads ya kan? Sehingga orang lagi lihat-lihat lagi survey-surfing eh ada iklan Anda. Itu artinya Anda mencegat, Anda mengintersep ya kan langkahnya orang orang lagi lalu-lalang. Anda masukkan dengan iklan Anda yang begitu menarik. Ya, bisa saja orang tiba-tiba lagi lihat Facebook tiba-tiba ada iklan Anda. Nah, itu meng-intersep ya kan dengan Facebook dengan sosial media yang kita sebut social media marketing. Intersep sosial media marketing. Kedua adalah Anda bisa meng-intersep dengan Snapchat marketing. Misalnya lagi Anda lihat WA ya kan Anda lihat line segala macam tiba-tiba ada iklan Anda di situ yang lebih me- me- membuat orang tertarik ya dengan kata-kata dengan kopi writing yang bagus. Tiba-tiba orang lihat uh apa namanya cuplikan kata-kata Anda? Eh, orang langsung mau klik di link ini masuknya ke website Anda dan akhirnya orang bisa transaksi di situ. Anda bisa men-interspt ya dengan sosial media marketing ataupun dengan set Snapchat marketing nomor dua. Nomor tiga, Anda bisa fokus kepada relation relationship dengan online customer tentu dengan online prospek RELATIONSHIP itu dengan apa caranya? membangun relasi, membangun kedekatan, membangun hubungan, caranya dengan email marketing, email marketing ya kan? E-mail marketing itu adalah Anda setelah misalnya prospek datang ke website Anda, ya kan? Lalu biasanya di website Anda misalnya Anda minta suruh isi email nama ya, nomor WA nomor telepon, dan sebagainya. Mereka isi Anda kasih gift misalnya berupa apalah kasih kasih tutorial. ya atau kasih gift, kasih sampling, kasih apa segala macam terserah Anda, ya kan? Kasih e-book juga boleh, ya kan? Yang saya lakukan adalah saya kasih e-book. Nah, dengan di situ Anda mendapatkan email ya dari prospek Anda. Nah, email tersebut bisa Anda maintain dengan yang namanya email marketing. Anda ketikkan. Halo, Pak Andi. Apa kabar, Pak? Eh, Pak, by the way sudah mengunjungi website kami. Terima kasih. By the way, kita punya kabar gembira begini-begini itu adalah relationship email marketing. Ya kan? Anda juga bisa melakukan relationship melalui WA. ataupun Snapchat marketing. Ya. Setelah mereka membeli prospek Anda prospek Anda membeli jasa Anda atau produk Anda, Anda bisa melakukan follow UP. Eh Pak, terima kasih Pak. Bagaimana sudah membeli produk kami ada masalah, ada keluhan dan sebagainya sehingga terjadi relationship ya kan? Nah, itulah sedikit mengenai dunia digital marketing ya kan? Sekali lagi saya kasih kesimpulan buat Anda adalah kalau Anda benar-benar ingin menguasai bisnis Anda digital marketing dan Anda bikin berhasil, fokuslah kepada tiga hal. Satu, traffic. frekuensi volume dan Anda harus juga harus fokus kepada tiga hal ini supaya memastikan bisnis Anda bisa terus-terusan dicari orang. Pertama adalah eksis dengan SEO dengan SEF dengan SED. Kedua, intersep dengan ads yang Anda buat Google Ads, Facebook Ads, Instagram ads, Youtube Ads ya Tiga relationship. Bangunlah kedekatan, bangunlah hubungan dengan mereka. Nah, Bapak Ibu sekalian, para pengusaha, jika Anda ingin lebih bertanya mengenai bagaimana kerangka digital marketing lebih spesifik, bisa hubungi nomor telepon di bawah ini, ya. ee nantinya tim kami akan membantu Anda. Terima kasih. Semoga bermanfaat. Saya coach Hilman, salam pengusaha. Halo, Saya Hendra Hilman. Welcome to my channel Hendra Hilman Internasional YouTube Channel. Terima kasih sudah menonton video saya. Apa yang Anda dapatkan dari video-video yang Anda sudah nonton? tentunya Anda akan mendapatkan yang harga yang luar biasa. Please subscribe to my channel ya. Kenapa? Karena SETIAP minggu saya akan upload dua video baru. Tujuannya adalah supaya saya dapat membantu Anda menjadi seorang pebisnis yang sangat luar biasa dan membantu memberikan strategi ide sehingga bisnis Anda menjadi bisnis yang menuju ke bisnis next level. Terima kasih saya coach Hendra Hilman. Silahkan subscribe di Youtube channel saya di Hendra Hilman Internasional. Thank you.

judul kursus: Cara Mendapatkan Semakin Banyak Customer
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Halo para pengusaha saya coach Hendra Hilman dari Hendra Hilman Internasional Bisnis Klinik dan Consultancy. Hari ini saya akan berbagi tips kepada Anda tentang branding dan marketing ya saya banyak menerima pertanyaan dari pengusaha dan para pengusaha para pemilik bisnis. Mereka bilang coach gimana supaya saya punya bisnis dan customer nya tambah banyak. Saya punya bisnis supaya perusahaan saya juga lebih dikenal oleh customer-customer saya. Saya punya brand baru, tapi saat ini brand nya ini gimana cara naikin brand nya supaya cepet langsung laris cepet langsung dikenal begitu ya. Nah, jadi branding dan marketing essential sangat penting dalam perkembangan bisnis Anda. Apalagi saat ini banyak bisnis-bisnis yang juga variasi bisnisnya sudah ada brand nya bermacam-macam. Namun TETAP saja pengusaha masih struggle bagaimana brand tersebut dikenal oleh customer. Nah, berikut adalah tiga tips dari saya. Bagaimana supaya Anda bisa meningkatkan traffic atau keramaian ataupun animo dari masyarakat ataupun animo dari customer Anda supaya brand Anda lebih dikenal. yang paling penting menurut saya dalam sebuah branding branding adalah tentang bagaimana customer Anda merasa happy, merasa comfort, merasa nyaman, merasa puas dengan pelayanan Anda dan produk Anda dan jasa Anda. Nah, itu adalah branding. Jadi branding sekali lagi adalah total pengalaman customer Anda saat mereka bertransaksi di bisnis Anda, di produk Anda, di jasa Anda. Itu definisi sesimpel yang saya akan bisa berikan kepada Anda. Total pengalaman customer Anda merasa happy atau puas dan juga satisfied. jadi tiga hal supaya Anda bisa membuat traffic keramaian di dalam bisnis Anda. Ya. Jika saya saat ini punya bisnis, punya produk ya punya website. Misalnya saya punya bisnis di online, di website segala macam. Bagaimana website saya ini dikunjungi oleh lebih banyak customer. Kalau Anda punya website, tapi traffic nya tidak banyak. Siapa yang akan bertransaksi di bisnis Anda kalau Anda punya toko dan di sekitar sana sepi. Bahkan yang datang aja enggak. Bagaimana orang akan bertransaksi di bisnis Anda. Jadi mau Anda di bisnis online mau Anda di bisnis offline pun Anda harus meningkatkan yang namanya traffic ya. Nah, traffic itu ada tiga TAHAP untuk meningkatkan traffic. Pertama adalah Anda bisa membeli traffic kedua, Anda bisa mem- borrow atau meminjam traffic atau kerjasama dengan bisnis lain sehingga mendatangkan traffic. Ketiga, Anda bisa build the traffic ya satu bisa beli keramaian tersebut. Beli crowd beli traffic dua bisa borrow traffic. Ketiga bisa build the traffic. Nah beli traffic itu mudah saja. Kalau Anda punya bisnis online, Anda punya ada di Google, ada di Facebook atau di manapun YouTube Anda, Anda bisa beli saja beli advertising di sana. Google Ads lah Facebook Ads lah atau apapun advertising Anda beli ya Anda bisa bayar per klik, per pay dan sebagainya itu Anda punya strategi dan budget marketing sendiri. Jadi paling gampang adalah dengan beli. Tapi tentunya cost nya paling tinggi karena Anda harus mengeluarkan budget untuk mempromosikan bisnis Anda ataupun brand Anda itu beli traffic kedua borrow traffic borrow traffic adalah Anda bisa kerjasama dengan bisnis-bisnis lain yang tidak kompetisi dengan Anda. Misalnya Anda punya bisnis, target market nya adalah ibu-ibu muda ya. Nah, ibu-ibu muda atau Mahmud Abbas. Apa tuh mami muda anak satu gitu ya anak baru satu. Nah jadi misalnya Anda target market nya adalah ibu-ibu muda, Anda di bidang kecantikan misalnya. Lalu Anda punya teman yang juga di bidang kesehatan ya, mereka di bidang olahraga. di bidang yoga atau di bidang fitness atau segala macam yang target marketnya sama sehingga Anda bisa berkolaborasi untuk mendatangkan traffic lebih banyak. Anda punya GRUP WA punya GRUP GRUP GRUP GRUP GRUP yang di mana target market nya ternyata sama dengan bisnis Anda dan mereka tidak kompetisi. Anda bisa bertukar dan meningkatkan traffic. Nomor dua. Nomor tiga adalah tentang build the traffic. Nah, ini yang lebih sulit ya, ini lebih harus Anda berpikir lebih keras. Nah, yang paling ketiga ini adalah yang paling murah karena Anda hanya mengeluarkan tenaga, energi, pikiran ya dan of course waktu. Nah, biasanya untuk build the traffic ini diperlukan brainstorming. Ya. Biasanya saya melakukan brainstorming dengan klien-klien saya untuk mendapatkan satu strategi marketing yang lebih jitu lebih unik. Nah, build the traffic fokusnya bukan kepada bagaimana strateginya, tapi fokusnya kepada siapa who yang nantinya akan menjadi target market Anda. Nah para pengusaha Bapak Ibu sekalian di session kedua di video selanjutnya, saya akan berikan Anda beberapa hal mengenai bagaimana supaya Anda bisa build the traffic sehingga Anda punya bisnis bisa ramai didatangkan oleh calon customer Anda. Nah, tiga hal untuk meningkatkan traffic satu beli atau buy the traffic dua Borrow the traffic tiga build the traffic mudah-mudahan tips saya bisa membantu Anda para pengusaha untuk membuka pikiran Anda sehingga brand Anda lebih dikenal orang. Terima kasih saya coach Hendra Hilman. Salam pengusaha.

judul kursus: Cara Mendapatkan Semakin Banyak Customer - Part 2
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Coach Hendra Hilman dari Hendra Hilman International Business Klinik dan Consultancy berbagi tips mengenai cara membangun traffic atau keramaian dalam bisnis. Traffic yang dimaksud adalah bagaimana membuat orang-orang tertarik pada bisnis, produk, atau jasa yang Anda tawarkan. Terdapat tiga pendekatan untuk meningkatkan traffic: membeli traffic, meminjam traffic, atau membangun traffic. Dalam sesi ini, Coach Hendra fokus pada cara membangun traffic.

1. Fokus pada Membangun Minat (Interest):
Langkah pertama yang penting adalah membuat orang tertarik pada produk atau jasa Anda. Jika calon pelanggan tidak menunjukkan minat, seperti memberikan like, komentar, atau bahkan datang ke toko Anda, mereka tidak akan bertransaksi. Oleh karena itu, sebelum membuat promosi atau penawaran, fokuslah untuk membuat target market Anda tertarik.

2. Pahami Siapa Target Market Anda (Who):
Coach Hendra menekankan pentingnya mengenal target market secara spesifik. Anda harus memahami siapa mereka dan apa yang mereka inginkan. Misalnya, jika Anda memiliki bisnis properti, Anda harus tahu apakah target market Anda adalah investor atau pemakai. Kedua kelompok ini memiliki kebutuhan dan keinginan yang berbeda. Menjadi penting untuk menyesuaikan strategi pemasaran Anda dengan keinginan mereka.

3. Menjadi Target Market:
Untuk bisa menarik minat target market, Anda harus "menjadi mereka." Pahami apa yang mereka pikirkan dan inginkan setiap hari. Misalnya, jika target market Anda mencari rumah, Anda harus mengetahui bahwa mereka menginginkan rumah yang dekat dengan kantor, sekolah, atau fasilitas lainnya. Dengan memahami keinginan mereka, Anda bisa membuat iklan atau brosur yang langsung menjawab kebutuhan mereka.

4. Membuat Headline yang Tepat:
Setelah memahami keinginan target market, langkah berikutnya adalah membuat headline atau judul yang sesuai dengan kebutuhan mereka. Misalnya, jika target market Anda adalah orang yang mencari rumah dekat fasilitas tertentu, buatlah headline yang menarik perhatian mereka, seperti "Apakah Anda ingin rumah yang dekat dengan kantor dan sekolah?" Hal ini akan memicu mereka untuk bertindak, seperti menghubungi Anda atau mengunjungi lokasi.

5. Pentingnya Research dan Strategi:
Membangun traffic bukanlah tugas yang mudah dan membutuhkan waktu serta pemikiran yang matang. Anda perlu melakukan riset, brainstorming, dan mengembangkan strategi pemasaran yang kreatif dan tepat sasaran. Coach Hendra menekankan bahwa strategi marketing yang tepat akan menghemat waktu, tenaga, dan biaya Anda, serta memastikan target market Anda benar-benar tepat sasaran.

6. Marketing Alignment Session:
Coach Hendra juga menawarkan sesi khusus yang disebut "Marketing Alignment Session." Dalam sesi ini, ia bekerja sama dengan pemilik bisnis dan tim marketing untuk merumuskan strategi pemasaran yang lebih detail dan tepat sasaran. Sesi ini dirancang untuk membantu Anda mengoptimalkan strategi marketing sehingga bisnis Anda bisa tumbuh dengan lebih cepat dan efisien.

Kesimpulan:
Membangun traffic adalah proses yang membutuhkan pemahaman mendalam tentang target market dan keinginan mereka. Dengan fokus pada menciptakan minat dan menyesuaikan strategi marketing dengan kebutuhan pelanggan, Anda bisa meningkatkan traffic dan, pada akhirnya, penjualan dalam bisnis Anda. Coach Hendra mengingatkan bahwa proses ini membutuhkan waktu dan upaya, tetapi hasilnya akan sangat menguntungkan jika dilakukan dengan benar.

judul kursus: 4 Cara Melakukan 'Soft' Selling
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Halo para pengusaha, saya coach Hendra. Saya lagi ada di teras Cihampelas, Bandung. Suasana santai banyak pedagang-pedagang dengan produk-produk yang sangat unik-unik dan sangat-sangat tradisional banget ya. Di sini tempatnya para pejalan kaki bisa berbelanja, bisa mencari produk-produk unik di Bandung. Ya. Kalau Anda ingin ke Bandung, silahkan ke teras Cihamplas. hari ini saya akan sharing kepada Anda mengenai strategi selling ya strategi penjualan banyak orang-orang dan juga profesional dan juga para penonton dan juga subscribers di YouTube. Saya banyak bertanya bagaimana cara kita selling dengan lebih dengan lebih signifikan ya dengan lebih uh strategis banget. Nah, banyak orang ingin menjual sesuatu, tapi mereka langsung kepada produk. Nah, saya ingin sharing kepada Anda bahwa sebetulnya kalau orang langsung jualan kepada produk, orang akan langsung defense. Jangan, jangan, jangan Pak, mau- mau sekarang enggak mau sekarang orang akan defense enggak mau pak beli sekarang nih bagus segala macam. Orang akan defense ya. Jadi kita harus soft selling. Jangan hard selling. Kalau kita hard selling, orang akan keling, ya kan? Apalagi kita sudah pernah dengar ya mungkin orang tua kita ataupun pernah berkata bilang kalau ada orang enggak dikenal tiba-tiba nawarin sesuatu, bilang enggak usah beli ya, maka itu yang terdoktrin di dalam pikiran-pikiran mereka sehingga customer-customer mungkin lari pada saat Anda terlalu push. Nah, saya akan sharing kepada Anda. Ada empat hal yang harus Anda pikirkan bagaimana caranya kita menjual dengan soft selling. Pertama, Anda harus kenali. Anda harus understand produk Anda apa? Ya? Apa yang Anda jual? Apa yang Anda ingin tawarkan properti ataupun Anda ingin tawarkan mebel apapun Anda produk Anda, Anda benar-benar mengenal produk Anda Jadi Anda setelah mengenal produk Anda dan sangat mengerti produk Anda, ya kan kelebihannya, benefitnya, manfaatnya dan sebagainya. Anda harus mengerti semuanya, ya kan? Lalu Anda fokus kepada prospek-prospek yang ingin Anda targetkan. Contoh, misalnya Anda ingin menjual alat atau kursi kursi pijat ya kursi pijat yang mahal misalnya begitu ya. Anda ingin menjual Nah, tapi bagaimana cara menjual itu? Anda mesti melihat, ya kan? Prospeknya itu adalah target market Anda bukan pertama usianya bagaimana secara profesi seperti apa? Apakah dia bapak-bapak ibu-ibu ya dengan secara budgeting kita tahu dari mana dia punya budget. Biasanya kita kalau enggak kenal, kita enggak tahu. Tapi kita bisa cari orang-orang yang kita kenal dulu ya. Orang-orang yang kita kenal, ya, dengan profesi dia, bidang dia, pekerjaan dia, bisnisnya, ya. Lalu dia kesukaannya apa, hobinya apa, cara ngobrolnya bagaimana dan sebagainya, kita harus cari cari tahu dulu. Sangat detail mengenai prospeknya. Contoh, misalnya prospeknya adalah bapak-bapak, umur sekitar enam puluh sampai tujuh puluh. Oke, senangnya itu berenang. Ya, senangnya berenang, lalu senangnya ngobrol tentang olahraga, ngobrolin tentang makanan-makanan sehat, ngobrolin tentang misalnya Amerika dengan dengan Singapura dan sebagainya. Topik-topik seperti itu. Kalau perlu Anda ketemu dengan dia di kolam renang, ya kan? Karena mungkin Anda sudah kenal dan sebagainya. Ketemu di kolam renang, ngobrol-ngobrol, wah cari kesukaan dan sebagainya. Jadi langkah pertama Anda prospek, tapi Anda harus tahu kira-kira nih orangnya sukanya bagaimana, profilnya seperti apa, bidangnya apa, apa yang dia suka? Lalu ajak ketemu. Nomor dua ajak ketemu. Ketemunya di tempat yang dia suka, ya, di tempat yang dia suka, bisa jadi di kolam renang, bisa jadi di track jogging, mungkin dia senang olahraga sambil lari, ya, sambil lari, makan pagi dan sebagainya. Bisa ketemu sambil makan pagi, sambil ngobrol, bisa seperti itu. Ketemu cari tempat yang benar-benar nyaman, yang buat dia benar-benar bisa ngobrolnya panjang. Ya, pada saat Anda jualan itu, Anda bersar harus bangun relasi dengan baik, bangun relasi yang baik. Kalau Anda langsung kepada produk, langsung kepada uh apa bisnis Anda, orang akan defense. Tapi Anda fokus kepada bagaimana Anda bisa mengerti dia. Bagaimana Anda bisa mengerti bagaimana produk Anda bisa membantu bisnis dia membantu misalnya kesehatan mereka, membantu usaha mereka, mempercepat, menghemat sesuatu, menghemat uangnya mereka dan sebagainya. Nah, itu akan membantu kepada bisnis mereka. Nah, setelah Anda ketemu, Anda ngobrol-ngobrol baru Anda presentasikan pelan-pelan ya, pelan-pelan presentasikan. Tapi jangan presentasikan produk dulu. Presentasikan bagaimana Anda berubah ya, setelah menggunakan produk ini, bagaimana orang-orang atau testimoni-testimoni orang lain berubah ya, sebelum dengan produk ini, mereka begini. Tapi setelah menggunakan begini, mereka begitu. Ada sedikit perubahan-perubahan. Dari situ minimal mengubah mindset orang-orang atau prospek-prospek yang tadinya enggak mengerti. Nah, setelah Anda sharing seperti itu, lalu Anda bisa berkata, Oh, this is good- lalu mereka mungkin begini. Oh, this is a good product Nah, dari situ cukup. Dari situ mereka mungkin mulai bertanya. Nah, di situlah Anda bisa melakukan presentasi, pelan-pelan step by step lalu nanti mengarahkan kepada uh bagaimana caranya mereka bisa memulai atau mencoba produk Anda seperti itu. Nah, Bapak ibu sekalian, para pengusaha itu adalah sedikit tips buat Anda bagaimana Bagaimana Anda memulai selling Anda dengan cara soft selling bukan dengan hard selling Kabar baik buat Anda adalah saya akan punya training atau training yang benar-benar best seller adalah yang disebut sales Training Academy Itu dua hari full saya akan ajarkan kepada Anda bagaimana Anda menjadi profesional sales pro sehingga Anda ketemu orang dimanapun, kapan pun Anda bisa menjual produk Anda dengan lebih maksimal. Saya coach Hendra Hilman, terima kasih sudah menonton video ini. Salam pengusaha. Halo, Saya Hendra Hilman. Welcome to my channel Hendra Hilman Internasional YouTube Channel. Terima kasih sudah menonton video saya. Apa yang Anda dapatkan dari video-video yang Anda sudah nonton? tentunya Anda akan mendapatkan yang hal yang luar biasa. Please subscribe to my channel ya. Kenapa? Karena SETIAP minggu saya akan upload dua video baru. Tujuannya adalah supaya saya dapat membantu Anda menjadi seorang pebisnis yang sangat luar biasa dan membantu memberikan strategi ide sehingga bisnis Anda menjadi bisnis yang menuju ke bisnis next level. Terima kasih saya coach Hendra Hilman. Silahkan subscribe di Youtube channel saya di Hendra Hilman Internasional. Thank you."

judul kursus: Strategi Sales Jitu Yang Jarang Diajarkan
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: "Halo para pengusaha, jumpa lagi bersama saya coach Hendra Hilman. Jika anda yang baru pertama kali nonton channel saya coach Hendra Hilman, anda bisa nonton-nonton dulu, lihat dulu video-video saya yang lainnya, lalu anda mendapatkan manfaat apa enggak dari ee beberapa video yang saya sudah saya bagikan. Jika Anda mendapat manfaat, anda bisa like channel ini, anda bisa share ke teman-teman anda, dan juga bisa subscribe ya. Oke, jadi basically saya coach Hendra Hilman, setiap hari saya banyak meng- coaching para pengusaha, meng- coaching pebisnis, meng- coaching juga banyak sekali ee ee bisnis-bisnis yang bervariasi ee macamnya ya, mulai dari retail, mulai dari juga ee ada juga bisnis yang imut, ya. Ada juga bisnis yang imut sampai yang paling besar juga saya banyak sekali pengalamannya. Nah, biasanya dari pengalaman saya meng- coaching dapat satu benang merah, yaitu adalah begini, biasanya pebisnis bilang gini, coach saya pengennya setelah saya di coaching bisnis saya mau meningkat sales nya, meningkat omsetnya, meningkat penjualannya. Oke coach ya oke Pak. Lalu gimana coach caranya? Gimana juga supaya tim sales saya bisa menjual dengan lebih baik? Nah, jadi saya hari ini saya akan share kepada anda tips praktisnya bagaimana supaya Anda bisa menjual dengan lebih efektif, khususnya bagi Anda pengusaha yang ingin agar penjualannya semakin meningkat dan omsetnya semakin bertumbuh. Tentunya Anda harus tahu bagaimana cara jualan yang praktis. Ya. Nah, saya kasih contoh begini, ya, contohnya adalah salah satu perusahaan yang saya coaching yaitu adalah bisnis tour and travel Nah, sebelum di coaching, basically ee customer service nya cuma nanya gini, ee ada customer atau prospek yang datang ke travel ini, lalu dia tanya, customer nya ee prospeknya nanya gini, Mbak, saya mau tanya-tanya boleh? Oh boleh, Bu. Ada yang bisa saya bantu? Oh iya, Bu, saya mau tanya-tanya. Oke, ee saya mau liburan ya. Oke, tapi saya bingung mau liburan kemana? Oh, gitu ya. Lalu customer saya bilang gini, ya udah Bu, Ibu maunya kemana? Ya saya bingung mau kemana. Oke. Gini Bu, kita punya brosur nih. Ada ini, ada ke Korea, ada ke Jepang, ada ke Eropa, ada ke Amerika, ada ke Asia, ada ke Singapur, Malaysia semua ada. Silahkan Bu, pilih-pilih saja ya Bu ya. Nanti kalau sudah ada pilihan boleh kasih tahu sama saya. Nah, customer nya setelah lihat brosur begitu banyak, dia bingung. Yang mana ya? Kayaknya semua bagus nih, Eropa ada, Amerika ada, Asia ada, Korea ada, Jepang ada, semua ada. Dia semakin, semakin bingung. Mbak, saya bingung nih, yang mana ya Mbak, yang bagus ya? Lalu si mbaknya bilang gini. Yang bagus ini loh, Jepang, ini bagus nih. Ada ada untuk ee holiday nya, untuk anak-anaknya, untuk ee untuk ee main-mainnya, ada shopping nya ada. Korea juga bagus. Ada kita lihat taman, ada kita lihat ada semua theme park nya, ada lihat ada makanan di situ, ada segala macem. Pokoknya bisa jalan-jalan, bisa dengan keluarga, bisa segala macam. Bagus semua sih, Bu. Nah, customer nya semakin bingung, prospeknya semakin bingung. Ya udah deh Mbak, kalau gitu gini deh, saya bawa pulang dulu brosurnya, ya, nanti saya pelajari. Setelah itu nanti saya kasih tahu Mbak. Oke, terima kasih ya Bu. Udah, baik. Pang. Nah, pertanyaannya. customer tersebut datang ke tour and travel ini, mau travelling ya. Mau mengambil paket, mungkin bisa paket jalan-jalan ke Korea, Jepang dan sebagainya. Tapi customer service nya cuma memberikan, ya basically katalognya. Lalu apa? Ya udah, biar customer nya memilih. Lalu apa? Customer nya jadi tambah bingung. Dikasih penjelasan ya, dikasih penjelasan, tapi customer nya bingung dan pulang lagi. Pertanyaannya, apakah terjadi penjualan? Enggak. Tapi apakah itu hot? Bisa jadi hot Nah, tapi apakah servisnya bagus? Ya, bagus. Tapi apakah make sales? Nah, ternyata enggak. Jadi apa yang terjadi? Yang terjadi adalah beberapa cara kita ubah. Setelah di- coaching, basically saya ubah cara bagaimana si customer tersebut menanyakan kepada customer tersebut atau prospek tersebut, lalu kita ubah. Jadi kita harus jadi yang namanya problem solver sales. problem solver sales Jadi, saat ee prospek datang, ya, kita ubah caranya, kita pakai script dan sebagainya, lalu bagaimana? Lalu begini, begitu prospek datang, Bu, Mbak mau tanya. Oh ya, boleh, ada yang bisa, mungkin apa yang dicari? Apa yang ee sedang sedang supaya bisa saya bantu nih. Iya, Mbak, begini, saya lagi cari liburan. Oke, liburan kemana? Saya sendiri belum tahu. Nah, perhatikan baik-baik, customer service tanya begini. Oh, gitu ya Bu, ya. Bu, silahkan duduk, Bu, boleh. Ibu mau minum apa? Ya, kita ada yang hangat-hangat, ada teh, kopi, boleh, boleh. Begini, Bu. Boleh saya tanya beberapa pertanyaan ya, Bu, ya, supaya bisa membantu dengan lebih baik. Boleh saya tanya beberapa pertanyaan supaya bisa membantu dengan lebih baik. Oke, Bu, saya mau tanya, Ibu kalau holiday itu apa sih yang paling Ibu cari? Kalau Ibu saat holiday apa yang paling Ibui? yang paling saya cari adalah saya pengen cari ketenangan, kesunyian, dan juga saya pengen cari sesuatu yang benar-benar buat saya tuh benar-benar comfort nyaman gitu loh. Oke. Jadi Ibu cari kesunyian dan ketenangan dan kenyamanan. Nah, pada saat kita dengar begitu, Anda jual Disney Land enggak? Atau anda jual apa ya, ee tempat yang ramai-ramai gitu enggak? Shopping segala macam enggak? Enggak. Anda jual sesuatu yang tenang-tenang. Oke. Customer saya tanya lagi, atau sales saya nanya lagi begini, Bu, Ibu tuh enaknya lebih tenangnya di di suasana pegunungan begitu atau danau laut begitu? Saya lebih suka di pegunungan. Oke. Ibu senangnya daerah-daerah Asia apa daerah-daerah Eropa apa gimana? Ya mungkin yang dekat-dekat aja sih, ya Asia bolehlah. Oke, lebih senang ke Jepang apa lebih senang Korea apa gimana? Karena saya suka nonton film Korea, saya sih lebih prefer Korea. Oke, Bu. Sebentar ya Bu ya, saya ambilkan beberapa paket kita. Lalu diambilkan. Bu, basically ini ke Korea, ini yang tiga malam, ini yang empat malam. Ini dua-duanya, suasananya tenang, Bu. Jadi enggak ada shopping nya. Di sana cuma ya danau gitu, lihat kuil, ya, benar-benar bisa benar-benar menikmati pemandangan, dan suasananya paling bagus saat ini, Bu. Karena benar-benar kalau ibu datang, benar-benar suasanya bagus kalau difoto, keren banget, gitu ya, dan enggak terlalu panas, enggak terlalu dingin, jadi pas gitu loh. Nah, pertanyaan, dengan cara demikian, lebih mudah enggak customer memilih daripada dia harus pilih sendiri? Nah, jadi ini adalah tips praktis yang saya gunakan pada saat saya coaching para pengusaha dan saya coaching banyak pebisnis, cara-cara ini. Nah, jadi ada beberapa pertanyaan yang menggunakan cara-cara bagaimana cara kita bisa memberikan problem solver, problem solving kepada customer. kepada prospek, ya. Nah, semoga tips saya bisa membantu anda para pengusaha dan Anda bisa gunakan di dalam cara anda menjual, cara anda memberikan penawaran atau cara Anda menjelaskan kepada prospek anda. Semoga bisa bermanfaat buat Anda, sukses selalu, salam pengusaha.

judul kursus: 3 Cara Bagaimana Menjual Lebih Mudah
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Coach Hendra Hilman memberikan tips tentang cara menjual produk dengan lebih mudah dan efektif. Ia menekankan bahwa sebelum menjual produk, penting untuk memahami alasan mengapa seseorang harus membeli produk tersebut. Ada tiga langkah utama yang dijelaskan:

1. Mengidentifikasi Alasan Mengapa Orang Membeli Produk (Why):
Sebelum menjual produk, Anda harus berpikir seperti calon pembeli. Pertimbangkan alasan-alasan mereka untuk membeli, seperti apakah produk tersebut dapat menghemat uang, menghasilkan lebih banyak uang, atau memberikan rasa aman dan percaya diri. Misalnya, seseorang mungkin membeli parfum mobil karena takut mobilnya dianggap tidak enak baunya, atau membeli sebuah produk karena takut ketinggalan tren.

2. Menyelesaikan Masalah Pelanggan (Solve the Problem):
Langkah kedua adalah memastikan bahwa produk atau jasa yang Anda tawarkan dapat menyelesaikan masalah yang dihadapi oleh pelanggan. Produk yang memberikan solusi cepat, mudah, nyaman, dan efisien cenderung lebih diminati. Misalnya, pelanggan mungkin lebih memilih toko yang lengkap, nyaman, dan dingin karena dapat menyelesaikan kebutuhan mereka dengan cepat dan mudah.

3. Membangun Cerita di Balik Produk (Story Behind the Product):
Langkah ketiga adalah memiliki cerita yang menarik di balik produk Anda. Cerita ini dapat membuat produk Anda lebih menarik bagi calon pembeli. Contohnya, jika Anda menjual jas yang mirip dengan yang dikenakan oleh James Bond dalam film, calon pembeli mungkin akan tertarik karena merasa akan terlihat sekeren James Bond saat mengenakannya. Cerita ini menambah nilai emosional pada produk dan meningkatkan keinginan pembeli untuk memilikinya.

Kesimpulan:
Untuk meningkatkan penjualan, penting untuk memahami alasan mengapa seseorang harus membeli produk Anda, memastikan bahwa produk tersebut memberikan solusi nyata bagi pelanggan, dan menambahkan cerita menarik di balik produk. Dengan mengikuti tiga langkah ini, Anda dapat membuat proses penjualan menjadi lebih mudah dan efektif.

Selain itu, Coach Hendra juga mengajak pemirsa untuk berlangganan kanal YouTube-nya, di mana ia secara rutin mengunggah video baru setiap minggu dengan tujuan membantu para pengusaha dan profesional meningkatkan bisnis mereka ke level berikutnya.

judul kursus: Teknik Problem Solving Dalam Meeting Dengan Customer
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Jadi kita bagi fase pertama yang kita sebut dengan problem. kalau nggak, kalau nggak ada tujuan, pasti nggak akan ada problem gimana Tim beres beres. Gak ada masalah. Gak ada semua. Oke, oke. Karena nggak ada tujuannya. Mau menuju kemana? Ya? Oke, semua kan? Tang lautnya tenang gitu kan? Ya udah begitu. Tapi kalau kita punya tujuan, kita akan tahu seberapa lama lagi mencapai ke sana. Seberapa jauh lagi mencapai kesana dan apa yang akan kita melakukan menuju kesana itu kan? Jadi pasti ketemu problem hati hati kalau di bisnis Anda tidak ketemu problem itu bahaya. tim. Oke. Oke, Pak. Enggak ada masalah. Nggak ada. Itu bahaya berarti ngeflow. ya. ketemu problem is good dan SETIAP ketemu problem apa yang saya lakukan? Contohnya tadi pertanyaannya bagus. Gimana kalau reward nya itu tidak common semuanya mau. Nah problem kan itu gimana kalau mereka nggak termotivasi dengan goal seperti itu? Apa yang saya lakukan? Saya brainstorm sama tim saya Brainstorm. Sebenernya saya kurang seneng brain brainstorm itu jadi apa storm storm adalah badai. Masa badai otak gitu kan? Tukar pikiran harusnya ya kita tuker pikiran dengan tim. Oke kalau gitu tim coba kita mau tukar pikiran semua masing masing kasih ide semua ide. semua kasih ide. Aduh pak, aduh coach saya mah nggak kreatif. Saya mah nggak bisa berpikir kesana. Itu orang orang kreatif itu hanya milik milik orang orang yang bercita rasa seni. Oh ya yang bener waktu kalau kita ketemu sama anak kecil yang umur tiga tahun itu kira kira terus suruh anak yang umur tiga tahun itu bikin mereka ketawa. Bisa nggak kira kira bisa kan gimana ya muka muka karton kita kita tunjukin gimana main-main gitu kan pasti ketawa. Betul nggak? Berarti kan kita kreatif. Jadi kalau orang bilang nggak kreatif itu hati-hati itu apa nanti kita akan bahas ya pikiran aja yang nggak kreatif. Padahal kita kreatif banget. Nah jadi saya latih thinking nya tim saya supaya bisa bener-bener brainstorm ide dapet ide kan dan ide ini jangan dibantah, jangan dibantah rame-rame nanti PD nya nggak keluar. Aduh saya tuh punya trauma ya. Kalau saya nggak keluarin ide nanti atau saya keluarin ide pernah, tapi itu dibantai rame-rame dibilang ide saya paling jelek. Nah orang mau keluarin ide nggak nggak mau buat dia lebih termotivasi nggak? Iya, makanya jangan idenya suruh keluarin aja sebanyak mungkin dapat kan ya. Nah tadi mungkin salah satunya adalah idenya gimana supaya itu reward nya bisa jadi common. Nah mereka keluarin salah satunya gitu ya dapet idenya ini jangan dibantai. Saran saya kalau kita punya sepuluh orang meeting sepuluh orang semua suruh keluarin satu ide dapet sepuluh ide kan? kan? Daripada kalau kita meeting ala Superman, gimana kita yang ketemu problem sendiri. Kita ketemu ide sendiri. Kita yang solusi sendiri, kita jalanin sendiri. Nanti kalau kita salah timnya bilang gini, kan bapak yang mau Superman lagi kan? Nah, kita dengan super team gunakan kekuatan tim untuk nyampe ke go kekuatan sendiri. Heart eating Apa tuh penyakit Jerman? Heart eating Heart adalah hati jangan jadi Superman. Jadilah jadi superman. Oke, dapet sepuluh ide ya setelah itu dapet sepuluh ide. Nah, baru di fase kedua yang kita sebut realisasi. Oke, semua ide saya tampung. Ingat waktu saat meeting ada yang nyatet juga yang kita sebut dengan not too late. Kita catat idenya. Bagus kan? Idenya bagus. Mungkin kita lihat realisasinya masuk gak? Oke, masuk. Tulis dua dari sekitar sepuluh. Dapatlah tiga yang menurut kita realisasi itu artinya apa? Sesuai dengan sekarang. Kondisi sekarang itu yang mana yang masuk akal. Low effort high impact dapatlah tiga Good good sampai sini. Oke, sudah dapet tiga baru di sini kita kasih input ini gimana menurut ini bagus nggak? Ini bagus kasih pro and cons. SETIAP ide kasih pro and cons pro and cons pro atau ada yang positifnya tentang ide itu apa yang negatifnya apa? Kalau saya misalnya oke marketingnya coach kayaknya mesti pakai di sini. Coach. Kalau menurut saya radionya pakai yang begini jam segini coach ngomongnya begini, itu semua boleh kasih feedback di sini. Oke, sampai sini, oke. jadi dapat ketemu ide yang kita bener-bener sortir. Kita gali di sini dapat akhirnya kita ketemu action. dapat ide caranya begitu. Nah, ini cara mancing ikan. cara mancing ikan.

judul kursus: Jurus Marketing Tukang Tas Keliling
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: "Halo para pengusaha, para pemilik bisnis di manapun Anda berada. Saya coach Hendra Hilman dari Action Coach Bandung. Saya bisnis coach dan juga pemilik bisnis untuk pembimbingan bisnis dan pendampingan bisnis yang ada di Bandung. Hari ini saya akan berbagi tips kepada Anda mengenai bagaimana Anda bisa meningkatkan penjualan Anda lebih dari tiga kali lipat dalam waktu yang cepat. banyak pemilik bisnis berkata sama saya seperti ini coach gimana ya coach ya saya pengen penjual ini sih naik cepet nih karena saya harus MENUTUP operational cost supaya bisa profit. Bagaimana ya coach dalam kondisi seperti sekarang sudah susah. Bagaimana? Saya juga sudah bikin brosur, sudah bikin spanduk, sudah bikin gratis-gratis sudah. Tapi TETAP aja coach saya itu masih belum dapat hasil yang baik. Oke, by the way, salah satu pemilik bisnis ini dia berjualan tas ya berjualan tas. Nah berjualan tas kepada calon customer nya adalah para wanita. Nah ada aksesoris-aksesoris gitu loh. Terus saya tanya Pak, saat ini bapak punya sales ada berapa? Waduh sales-salesnya cuma ada tiga. Oke kalau gitu Pak, yang lain sisanya karyawannya ngerjain apa? Yang lain karyawannya ngerjain sesuatu hal yang berhubungan dengan administrasi. Ada yang keuangan, ada yang tentang administrasi ya faktor-faktor dan sebagainya. Nah, bisa nggak beberapa orang tim sales ini dibagi waktunya dengan lebih baik ya time management dengan lebih baik. Ternyata mereka juga bisa membantu bapak untuk bisa berjualan tas kemanapun ya. Oke, berarti kalau kita sekarang punya lima, eh punya tiga sales, berarti ada dua lagi ya administrasi yang ternyata punya bakat untuk selling punya communication skill yang baik. Ternyata dua orang ini bergabung menjadi sales tambahannya dan disebar ke beberapa lingkungan di sekitar sana disebar mereka melakukan distribusi untuk menjual tas dengan sistem konsinyasi atau sistem titip jual sementara. Nah, setelah itu apa yang terjadi? Mulai ada pergerakan penjualan. Nah, tapi yang membuat perusahaan itu atau toko tersebut bisa mendapatkan penghasilan yang pencapaian prestasi yang meningkat dua kali tiga kali lipat. Karena bukan hanya melakukan itu, ya artinya adalah menggunakan tim yang ada untuk menjadi seorang sales, tetapi juga mereka melakukan yang namanya sistem monitoring mingguan Nah, ini adalah sistem monitoring yang dilakukan dan diperhatikan dan dilihat SETIAP hari. Ini adalah salah satu contoh. Banyak dari kita pemilik bisnis dan pengusaha sudah mengerti yang namanya sistem monitoring. Sudah tahu yang namanya monitoring, namun hasilnya masih belum maksimal. Kenapa? Karena sistem monitoring ini adalah sistem yang sama sangat detail. Kalau Anda hanya tahu monitoringnya saja hanya tahu luarnya saja. Tidak tahu detailnya. TETAP saja hasilnya tidak maksimal. Nah, berarti kalau Anda ingin meningkatkan penjualan Anda lebih maksimal dua kali, tiga kali lipat dan dalam waktu cepat, Anda harus melakukannya dengan tepat. STEP BY STEP nya dengan benar-benar tepat ya kadang-kadang kalau kita mau bikin satu masakan enak ya kita hanya tahu secara garis besar saja ingin membuat satu nasi goreng. Tapi kita tahu bumbunya segini kita asal bikin apa yang terjadi. Nasi goreng itu tidak enak, tidak sesuai. Tapi kalau ikutin resepnya STEP BY STEP nya satu sendok ya bener-bener satu sendok satu setengah sendok ya satu setengah sendok satu celup ya bener-bener satu celup celupnya seukuran apa bener-bener ikutin dan adukannya seberapa adukan. Misalnya delapan belas adukan ya bener-bener delapan belas adukan gitu loh. Nah kalau kita benar-benar ikutin STEP BY STEP nya ternyata Anda bisa toko ini. Bisnis ini bisa berkembang luar biasa cepat. Nah STEP BY STEP bikin monitoring adalah pertama Anda belilah papan tulis ukuran besar ya panjang lebar tempel di kantor. Tempel di mana semua orang sales bisa melihat. Jadi papan tulis beli yang besar. Lalu Anda SETIAP belilah juga spidol yang bisa Anda garis-garis pakai penggaris ya bikin pakai penggaris lalu beli spidolnya jangan satu warna. Belilah tiga warna supaya kelihatan variasi warna dan lebih menarik. Beli papan tulis, beli spidol, beli ukuran panjang ya bikin tulisan monitoring dan dibuatnya adalah per minggu. buatnya per minggu ya. Kenapa saya insis agar Anda melakukan ini? Karena ini sudah diterapkan dan ternyata terbukti berhasil. Ini salah satu contohnya. Setelah bikin seperti ini, ini contoh saja. Tulislah nama sales nya siapa saja. Misalnya contoh namanya adalah Tony. Oke, apa aktivitas yang harus dia lakukan di dalam seminggu itu? Pertama, misalnya Tony harus melakukan sebar brosur. Oke, berapa berapa brosur yang harus sear? Lima puluh brosur yang harus disebar dan harus mendapatkan respon nanti kita lihat hasilnya berapa? Sepuluh lima puluh. Nanti kita akan lihat misalnya contohnya lima puluh. Lalu dia melakukan telemarketing. Berapa nomor telepon yang harus dia telepon. Misalnya contohnya dua puluh. Lalu dia melakukan presentasi atau prospecting atau sales canvassing atau segala macam. Berapa presentasi yang harus dilakukan per minggu itu? Misalnya contohnya lima itu Tony berikutnya sales berikutnya namanya Sinta. Misalnya sebar brosur berapa telemarketing berapa presentasi berapa ini poin-poin ini Anda bisa tersesuaikan dengan kebutuhan bisnis Anda. Tapi ini salah satu contohnya saja. Lalu Anda buat semacam kuota atau target mingguan. Target target T ya target lima puluh dua puluh ini target target mingguan H adalah hasil berarti berapa banyak dari yang ditargetkan yang terealisasi yang hasilnya berapa? Misalnya dia targetnya lima puluh, ternyata hasilnya cuma tiga puluh tiga. Berarti dia kurang mencapai target mingguan. Nah, dan sebagainya semua sama ya. Target telemarketing harusnya seminggu itu dua puluh hanya ditelepon. delapan belas Target presentasi harusnya lima prospecting lima canvasing lima targetnya dua penyapaiannya hanya dua dan sebagainya. Kita melihat. Jadi kita akan terlihat jelas mana salesman- salesman nya yang rajin. M salesman-salesmen nya yang memang termotivasi untuk mengejar target ini. Lalu kita bikin hari Senin, hari Selasa sampai Anda punya harinya sampai kapan? Sampai Sabtu sampai Jumat dan sebagainya. Per hari Anda monitoring Nah, lalu ini saya contoh saja ya di ujungnya karena Anda beli papan tulis yang sangat besar, panjang lebar. Jadi di sini ada tulis keterangan jika delapan puluh persen pencapaian sampai seratus persen ini terserah Anda. Ya. Ini salah satu yang saya terapkan itu dikasih bintang. pencapaian enam puluh persen sampai delapan puluh persen adalah flat face No senyum no SP only face only STEP flat face empat puluh persen sampai enam puluh persen. Ternyata dia nangis sedih ya orang lain mencapai saya sedih gitu loh. Orang mencapai bintang saya sedih lalu di bawah empat puluh persen itu gambarnya tengkorak Nah, setelah kita bikin begini, ternyata salesman sangat termotivasi. Semua berlomba-lomba ingin mencapai bintang ingin minimal semuanya dapat bintang dan benar-benar kalau mereka dapat bintang benar-benar dikasih bintang walaupun cuma stiker lalu difoto dituliskan diumumkan kepada semua. Wah ini mencapai bintang minggu ini bintang minggu ini. Wah, akhirnya apa yang terjadi di dalam kantor itu motivasinya sangat tinggi dan SETIAP sales berlomba-lomba untuk mendapatkan bintang dan dikasih ketenangan yang mendapatkan bintang paling banyak mendapatkan poin untuk bisa mendapatkan motor di akhir tahun. Wah semangatnya sangat luar biasa. Motivasinya jadi positif. Yang tadinya bilang susah sekarang jadi bisa Nah, beberapa hal yang saya terapkan ini. Ini semua adalah street smart. Artinya adalah ilmu-ilmu yang mungkin kita tahu konsepnya, tetapi kita tidak melakukannya dengan benar-benar maksimal sehingga hasilnya belum maksimal. Maka saran saya kepada Anda, para pemilik bisnis, jangan terlalu berpikir kompleks mengenai teori-teori dan konsep-konsep yang sangat menjelimet. Pikirlah sesuatu yang very very simple dan sangat bisa diterapkan dan ternyata berdampak berhasil dan keberhasilan besar TERHADAP PERUSAHAN atau bisnis Anda dan juga tim sales Anda. Nah, saat ini saat ini jika Anda merasa bahwa wow ternyata monitoring saya belum maksimal, Anda pengen lebih maksimal. Anda pengen juga bikin sebuah tim yang lebih termotivasi. Ya, kita juga bisa membantu Anda salah satunya dengan membantu membuat monitoring system plus training kepada tim sales Anda sehingga mereka bisa menjual dengan penuh semangat dengan penuh action dan hasilnya lebih ber- lebih berkembang ya. Nah, mudah-mudahan apa yang saya berikan kepada Anda hari ini bisa membantu Anda membuka wawasan Anda dan terutama mempercepat kemajuan bisnis Anda. Terima kasih saya coach Hendra Hilman. Jika Anda ada pertanyaan, silahkan hubungi nomor telepon ini dan akhir kata terima kasih. Salam sukses dan salam pengusaha

judul kursus: Perform at Work 9 - Habits - TML Theocentric Motivational and Leadership
nama institusi: Capstone TML
chapter: The Power of Habits
lesson: What is Habit?
transkripsi: Good morning, good morning, good morning. Yes. Learners, Denexers, Warriors and Leaders. Kembali bersama dengan saya Eloy Zaluhu dalam program Perform at Work with TML dan sekarang kita membahas topik yang tentu sangat menarik yaitu Habits. Habits. Habits. Buang kebiasaan buruk, bangun kebiasaan baik. Semua topik yang sudah kita bicarakan sebelumnya menjadi tidak maksimal hasilnya, kualitas dijadikan kebiasaan. Maka ada beberapa referensi yang saya gunakan dalam pembahasan ini. Yang pertama, tentu saja buku An Invitation to TML. Tetapi kemudian, ada buku-buku yang lain seperti The Power of Habit dari Charles Duhigg, The Tiny Habits dari BJ Fogg, The Compound Effect dari Darren Hardy, Atomic Habits dari James Clear sampai Good Habits and Bad Habits oleh Wendy Wood. Nah, ada lima hal yang kita perlu bahas. Yang pertama, what is habit? Habit itu apa sih? Yang kedua, proses pembentukan habit atau kebiasaan itu seperti apa sih? Yang ketiga, mengapa sulit mengubah kebiasaan? Yang keempat, bagaimana membuang kebiasaan buruk? Dan terakhir, bagaimana membentuk kebiasaan baik? Sekarang kita mulai dari pengertian habit. Well, habit menjadi sangat penting karena kualitas kerja dan kualitas kepemimpinan seseorang merupakan cerminan langsung dari kualitas kebiasaannya. Saya ulang kalimat ini, penting sekali. Kualitas kerja Anda dan saya, kualitas kepemimpinan Bapak Ibu, sahabat, itu merupakan cerminan langsung dari kualitas kebiasaan kita. Now. Mengapa itu bisa disimpulkan demikian? Karena Anda adalah apa yang Anda lakukan berulang kali. Saya adalah apa yang saya lakukan berulang kali. Itulah juga alasan kenapa Aristoteles sampai mengeluarkan kalimat yang sangat terkenal itu bahwa kita adalah apa yang kita lakukan berulang kali. Karena itu, itu keunggulan atau excellent atau perform at work bukanlah hasil dari sebuah tindakan melainkan kebiasaan. Melakukan kebiasaan. Habit, kalau kita lihat di Britannica.com itu memberikan pengertiannya bahwa kebiasaan adalah setiap perilaku yang berulang secara teratur, yang membutuhkan sedikit atau tanpa pemikiran sama sekali, dipelajari bukan bawaan. Jadi, Habits itu bukan cacat bawaan. Eh. Jadi, kebiasaan itu bukan bawaan, itu dipelajari. Yang diulang, diulang, diulang sampai akhirnya ketika kita melakukannya tidak membutuhkan pemikiran sama sekali. Sudah menjadi otomatis. Dan Wendy Wood dalam buku Good Habits and Bad Habits sampai memberikan hasil penelitiannya bahwa 43% sampai 88% kita berespon. Masih ingat attitude? Yes. Kita bersikap, kita berespon dan melakukan suatu tindakan tanpa memikirkan. nya. 43% sampai 88%, termasuk makan, tidur, berpikir, berbicara, bereaksi atau berespon termasuk buka HP, termasuk cara Anda mengikuti program ini. Dan termasuk juga cara kita memimpin, cara kita bekerja. Bahkan, Joe Dispenza, ini seorang Neuroscientist memberikan satu kalimat yang dengar kan baik-baik mungkin saja ini mengejutkan Ibu dan Bapak sekalian. 95% dari siapa kita pada usia 30 tahun adalah kebiasaan bawah sadar. Keyakinan, sikap dan persepsi yang berfungsi seperti program komputer. Maksudnya apa ini? He. Bagi Bapak Ibu, sahabat sekalian yang sudah berusia 35 tahun ke atas 95% dari keseharian Anda itu adalah habit, kebiasaan. Iya, kalau habitnya positif. Kalau habitnya negatif itu kabar buruk. Dan, itulah sebab kenapa kita perlu membicarakan mengenai topik ini. Penelitian ilmiah, sains menemukan bahwa hanya 5% dari keseharian kita dipengaruhi oleh pikiran sadar atau conscious mind. 95% dipengaruhi oleh program di pikiran bawah sadar kita atau subconscious mind. Sekitar 70% dari program tersebut adalah negatif, melemahkan dan menyabotase diri sendiri. Ini dari Bruce Lipton PhD, seorang cell biologist. So. Ha. Bagaimana kalau ternyata hal-hal yang mempengaruhi kita setiap hari adalah hal yang negatif sampai 70%? Ini kita harus cari solusinya. So, setiap kesuksesan besar merupakan hasil dari kebiasaan kecil. Itu adalah kesimpulan saya dari apa yang saya pelajari selama ini. Dan, kebiasaan membuat kita sukses atau gagal karena kita menjadi seperti apa yang kita lakukan berulang-ulang. Ini dari Sinkovits. Anda setuju? Of course. Ini bagus sekali kalimatnya. Kebiasaan membuat kita perform at work atau tidak karena kita menjadi apa yang kita lakukan berulang-ulang.
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chapter: The Habits Shapes Us
lesson: Bagaimana Proses Pembentukan Habits?
transkripsi: Oke, sekarang kita sudah tahu habit itu apa. Dan bagaimana sih habit itu sebenarnya dibentuk? Anda bisa melihat di layar, ini proses pembentukan kebiasaan. Dimulai dari informasi dan referensi. Kapan itu? Ketika kita masih kecil. Kapan itu? Ketika kita masih kecil. Bahkan, dimulai dari dalam kandungan Ibu. Referensi, informasi yang kita dengar dari Papa dan Mama. Kalau informasinya positif, itu nanti membangun mindset, membangun belief system-nya yang positif. Masih ingat topik kita membahas mengenai mindset? Mindset datangnya dari informasi? Of course. Now, mindset positif menentukan positive attitude. Masih ingat kita membahas mengenai sikap positif? Yes. Baru kemudian action. Masih ingat action yang kita bicarakan sebelumnya? Dan action itu diulang, diulang, diulang, baik ataupun buruk, berakhir sebagai kebiasaan. Habits. Dan habits menghasilkan apapun dalam hidup kita, baik ataupun buruk. So, nanti ketika kita bertanya gimana caranya mengubah kebiasaan? Well, kalau mau mengubah kebiasaan, ubah tindakannya. Kalau mau mengubah tindakan, ubah sikap atau respon-nya. Kalau mau mengubah respon, ubah mindset-nya. Kalau mau mengubah mindset, ubah apa-nya? Halo? Yes. Informasi dan referensinya. So, mengapa kita berikan program seperti ini? Supaya Anda mendapatkan informasi dan referensi. That's what we do. Karena, kalau Ibu Bapak mendapatkan informasi dan referensi yang baik, mindset-nya menjadi baik. Kalau mindset-nya baik, sikapnya atau attitude-nya menjadi baik. Kalau attitude-nya baik, tindakannya atau action-nya baik. Kalau tindakan baik dan diulang, jadilah habit/kebiasaan. Dan kalau kebiasaannya baik, hasilnya baik. Indah sekali. Now, ada satu kalimat dari John Dryden. Beliau mengatakan kalimat ini: pertama, tama, kita membentuk kebiasaan, dan kemudian kebiasaan membentuk kita. Yes. Dan kemudian, kebiasaan membentuk kita. Loh, maksudnya apa? Coba bayangkan apa yang menjadi kebiasaan negatif Anda atau kebiasaan orang-orang yang Anda kenal. Kebiasaan negatif malas. Itu dimulai dari rumah. Hal-hal yang kecil. Awalnya, kita malas untuk lipat. Lipat apa? Iya, selimut di pagi hari. Ha ha. Makanya orang tua biasanya mengajarkan anaknya dari hal-hal kecil kan. Ayo Nak, sebelum pergi sekolah, ya kan, ya? Lipat dulu ya selimutnya. Make up your bed. Kenapa? Karena, awalnya kita membentuk kebiasaan, kebiasaan membentuk kita. Sama, kalau kita juga ruangan kita berantakan, ya toh? Maka, itu akan membuat kita menjadi sulit sekali ketika nanti kita bergabung dengan sebuah komunitas atau sebuah perusahaan atau menikah pada akhirnya dengan orang yang sangat rapi. Nah, jadi pertama-tama kita membentuk kebiasaan. Orang yang pertama kali merokok, itu kan dia membentuk kebiasaan merokoknya. Sampai harinya tiba, enggak bisa hidup tanpa merokok. Itulah maksud dari John Dryden tadi. Pertama, tama kita membentuk kebiasaan, dan kemudian kebiasaan membentuk kita. Pertanyaan-nya sekarang mengapa ya sulit banget membangun kebiasaan baik? Why? Well, ada beberapa alasan. Alasan yang pertama adalah karena kita fokus pada apa yang kita inginkan. Tetapi kita tidak mengerti bagaimana cara meraihnya. Ha ha. Maksudnya apa? Saya mau menurunkan berat badan. Saya mau perform di tempat kerja. Saya mau usaha saya maju. Saya mau harmonis keluarganya dan seterusnya dan seterusnya. I know what I want, tetapi kita tidak mengerti gimana cara untuk mendapatkan itu. Dan ternyata, cara untuk mendapatkan itu, ada hubungannya dengan cara kerja otak. Ada hubungannya dengan identitas yang sebenarnya kita sudah bahas di mana? Di topik sebelumnya. Cek lagi self identity. Kita sudah membahas ini. So, itu alasan yang pertama. We know what we want. Kita tahu apa yang kita inginkan. Tetapi, kita tidak tahu cara menuju ke sana. Kita mau untuk mengubah kebiasaan, tetapi kita tidak tahu bagaimana caranya. Dan itulah yang kita bahas dalam sesi ini. Yang kedua, kita tidak segera melihat hasil yang diharapkan. Kita tidak segera melihat hasil yang diharapkan, ketika saya mau perform at work. Satu hari, saya datang tepat waktu. Ya kan, ya? Dan saya mau lembur. Apakah tiba-tiba saya langsung mendapatkan wah, tepuk tangan dari atasan. Langsung penjualan saya tercapai. Enggak. Seringkali, seminggu, 2 minggu, 1 bulan kita sudah mengerjakan yang terbaik. Hasilnya, masih jauh dari apa yang kita harapkan. Akhirnya, apa kita merasa it doesn't work? Semua usaha ini, semua perjuangan ini, ternyata sia-sia. Dan akhirnya kita, kita menyerah. Ketika kita bagi beberapa orang yang diet, ya kan, ingin menurunkan berat badan atau ingin sehat. Ternyata, setelah seminggu berhasil eh pas weekend, ketemu dengan teman-teman mengajak makan. Dan, tadinya berjuang untuk mengatakan no, saya lagi diet. Ternyata jebol juga makan. Akhirnya ketika pulang, yang terjadi apa? Kita merasa guilty, dan langsung mengatakan wo, aku memang enggak bisa menurunkan berat badan. Bu, saya tidak bisa hidup sehat. So, itu yang terjadi. Pada hal don't give up. Semua orang juga pernah gagal. Jangan sampai akhirnya kegagalan satu kali itu membuat kita akhirnya mengatakan I'm failed, eh. Kita mengatakan I failed, saya gagal dan saya menyerah. So, um, alasan yang ketiga yang paling penting. Tadi kan alasan yang pertama saya sampaikan, kita fokus pada apa yang kita inginkan, tetapi kita tidak mengerti bagaimana kita mendapatkan atau meraih dari kebiasaan yang baik itu. Yang kedua, kita tidak segera melihat hasil yang diharapkan, termasuk loh, bukan hasil kebiasaan baik. Kebiasaan buruk pun kita melakukan ya hal-hal yang buruk, kita malas ya, eh, bahkan mungkin saja kita mulai membiasakan untuk tidak jujur. Kan di hari pertama, di hari kedua, kita juga tidak langsung melihat konsekuensi negatifnya kan, kita langsung dipenjara. Dan, itu yang akhirnya membuat kita lagi dan lagi mengulangnya, mengulangnya, dan akhirnya menjadi sulit untuk di, ah, diubah kebiasaan buruk itu. Dan yang paling penting adalah yang ketiga. Identitas diri yang negatif. Kita sebenarnya sudah bahas ini di bab yang sebelumnya, self identity. Tetapi sebagai reminder, ingat kalimat ini. Identitas negatif menciptakan kebiasaan buruk. Kebiasaan buruk memperkuat identitas negatif Anda. Sebaliknya, identitas positif menciptakan kebiasaan baik. Kebiasaan baik memperkuat identitas baiknya. So, make sure bahwa Anda punya identitas cara Anda memandang diri secara positif. Pikirkan dan putuskan. Anda ingin bertumbuh menjadi pribadi, menjadi individu, menjadi karyawan, menjadi supervisor, menjadi manajer, sebagai suami, sebagai istri, sebagai anak, sebagai ayah, dengan karakter dan kompetensi macam apa. Banyak orang, bahkan umumnya orang belum dengan sungguh-sungguh duduk tenang, dan memutuskan: Saya, Eloy Zaluhu akan hidup dengan karakter 3C. Apa itu? Credible, jujur. Competent, di bidangnya, dan collaborative, bisa bekerja sama dengan siapapun, apapun suku, agama, tipe kepribadian, preferensi politik. Bahkan, preferensi seksualitasnya. Yes. Itu namanya adalah values. What about you? Saya ulang kalimatnya, ya. Identitas positif menciptakan kebiasaan baik. Kebiasaan baik memperkuat identitas positif. Teman-teman, Ibu Bapak dan sahabat sekalian, saya sudah bahas juga di bagian-bagian sebelumnya mengenai tiga lingkaran, hasil, proses dan identitas. Saya tidak lagi bahas secara spesifik di sini, tetapi Anda diminta untuk melihatnya kembali di topik yang kedua. Now. Sekarang, saya akan masuk di dalam breaking bad habits. Kalau begitu, bagaimana caranya untuk mengubah kebiasaan buruk? Bagaimana caranya mengubah kebiasaan buruk? Berdasarkan identitas diri yang ingin Anda bangun. Satu kebiasaan buruk apa yang perlu Anda hentikan? Ini dulu. You cannot defeat you don't know. Anda tidak bisa mengalahkan Anda tidak bisa mengubah apa yang belum Anda kenali. Jadi, kenali dulu kebiasaan buruk apa yang Anda mau hilangkan, sebagai konsekuensi dari identitas diri yang Anda mau bangun. Kalau Anda mau membangun identitas diri sebagai seorang yang credible, sebagai seorang yang credible, maka ada kebiasaan buruk yang harus dihilangkan. Apa itu? Well. Why lies? Ha ha ha. Well, kebohongan-kebohongan kecil. Itu harus mulai dihilangkan. Anda tidak dapat mengalahkan apa yang tidak Anda ketahui dengan pasti. Sehingga Anda mesti inventaris dulu kebiasaan-kebiasaan buruk apa saja yang perlu untuk diubah. Anda tidak dapat mengubah apa yang Anda toleransi dan biarkan. Apapun yang Anda toleransikan, itu akan menjadi kebiasaan.
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chapter: The Trigger of Habits
lesson: Bagaimana Cara Mengubah Kebiasaan Buruk?
transkripsi: Yes. Jadi, kita sudah membahas apa itu habit. Mengapa habit begitu penting untuk kita bahas sampai-sampai saya mengatakan kualitas kebiasaan seseorang menentukan kualitas pekerjaan dan kepemimpinannya. Kita juga sudah membahas, kenapa kita juga sudah membahas gimana sih kebiasaan dibentuk dan mengapa kebiasaan begitu sulit untuk diubah. Nah, sekarang kita membahas mengenai bagaimana cara mengubah kebiasaan buruk. Ada tiga cara menurut para ahli. Yang pertama, remove the trigger. Yang kedua, interrupt the action. Dan, yang ketiga make it difficult. Kita lihat remove the trigger, hilangkan pemicunya. Ada beberapa pemicu terhadap kebiasaan kita. Yang pertama, bisa jadi place, tempat. Ingat-ingat kembali kebiasaan buruk apa yang Anda ingin ubah? Kebiasaan buruk itu ada pemicunya. Bisa jadi pemicunya adalah tempat. Maksudnya apa? Anda dan saya tidak minum minuman beralkohol di dalam ruang ibadah. Karena rumah ibadah bukan pemicu untuk mabok-mabokan. Tetapi Anda dan saya bisa melakukan mabok-mabokan itu di tempat tertentu. Jadi, kalau Anda mau mengubah kebiasaan maboknya, hindari tempat yang memicu Anda untuk mabok. Itu intinya. Yang kedua, waktu. Ada waktu-waktu di mana Anda dan saya eh, terpicu untuk melakukan kebiasaan buruk tertentu. Contoh. Di hari Senin pagi, kita bisa sangat dan kita bisa merespon, termasuk, situasi-situasi yang menekankan. Kenapa? Karena kita cukup istirahat selama weekend, hari Sabtu, hari Minggu, cukup istirahat. Sehingga, hari Senin pagi kita fresh. Sementara, ha, di hari Jumat sore, di mana, waduh, kita kehilangan banyak tenaga, kita capek, kita lelah. Kita begitu cepat untuk kemudian terpicu mengatakan kalimat-kalimat yang menyakiti hati orang lain, termasuk, pasangan dan orang-orang terdekat kita di rumah. So. Perhatikan waktunya. Ada waktu-waktu tertentu di mana Anda dan saya terpicu untuk melakukan kebiasaan buruk. Makanya, kita perlu merenungkan, apa ya kebiasaan buruk yang saya mau ubah? Dan, yang kedua kapan ya saya terpicu untuk melakukan kebiasaan buruk itu? Kemudian, suasana hati, mood atau state. Ha. Ketika Anda lagi mood-nya baik, Anda bisa punya compassion tuh terhadap orang lain. Tetapi, ketika mood-nya, state-nya, suasana hatinya itu sedang eh, tidak baik, misalnya, ha ha, eh, bagi orang-orang yang mendapatkan gaji lalu kemudian pertengahan bulan, itu sudah mulai kering tuh dompet tuh, ya. Ha ha ha. Itu bisa jadi mood-nya tuh mood-nya terpengaruh dan membuat kita akhirnya, waduh, kok, khawatir bawaannya, ya. Dan kenapa ya? Kalau ada orang ngomong ke saya, saya bawaannya kok, attitude-nya jadi negatif sekali ya. Responnya jadi negatif. So, mood suasana hatinya, perhatikan. Ada moment-moment tertentu ya, moment-moment tertentu antara mood dan moment deh. Ini bisa berhubungan, let say, wah, di saat lagi lapar. Ha ha ha. Ya. Saya orang yang harus hati-hati ketika saya lagi lapar. Kenapa? Karena saya bisa kehilangan rasa sabar. So know yourself. Kenali pemicu-pemicunya. Bisa tempat, bisa waktu, bisa suasana hati, bisa moment, dan yang terakhir bisa juga orangnya. Kalau saya mempertahankan apa yang tadi saya sebut sebagai values, prinsip-prinsip hidup saya, sebagai theocentric motivator, salah satunya adalah integritas, misalnya. Kalau saya bergaul dengan orang-orang atau komunitas yang meremehkan integritas, tetapi justru mereka menyambung, ya, yang namanya whatever caranya yang penting dapat uangnya. Waduh, itu tentu saja lama-lama saya akan terpengaruh. Jadi, teman-teman main, jadi, teman-teman main, Ibu dan Bapak siapa? Teman terdekatnya siapa? Bergaul dengan komunitas siapa? Influencer siapa yang kemudian Anda ikutin. Kenapa? Karena itu bisa menjadi pemicu untuk Anda melakukan kebiasaan buruk. Tempat, waktu, suasana hati, moment dan orang-orang. Nah, tadi yang kedua, nah tadi yang pertama itu, nah, itu tadi yang pertama mengenai hindari pemicunya. Yang kedua, interrupt, interrupt the action atau ganggu tindakan atau perbuatannya. Contoh, kita berikan saja nama Rama. Ketika kesal atau marah pada seseorang, Rama lama terbiasa mengirim teks WA secara kasar kepada orang tersebut. Nah, solusinya, setiap kali kesal atau marah pada seseorang, Rama mulai interrupt dengan timer dan menunggu selama 5 menit baru kemudian menuliskan teks WA, dan mengirimnya. So, interrupt. Diganggu kebiasaan buruk itu. Jangan meremehkan keuntungan besar dari mulai menghentikan satu kebiasaan buruk yang terlihat kecil saat ini. Jadi, apa, apa kebiasaan buruk yang bisa Anda hentikan dengan cara menginterupsi kebiasaan buruk tersebut? Yang terakhir, make it difficult. Bikin sulit untuk melakukannya. Saya ingat ya, ketika anak saya masih kecil ya, eh, umur 5, 6 tahun, mereka waktu itu senang menonton TV. Bukan se, bukan YouTube seperti hari ini. Dan saya mulai melihat ada beberapa program di televisi yang tidak baik untuk anak-anak saya. Lalu, berulang kali saya mengatakan, "Kids, and Kathleen, enough." Dan, kadang saya ngambil remote-nya. Bagi Anda yang punya pengalaman yang sama, itu anak bisa marah kan? Itu anak bisa kesel kan? Dan kita tambah marah nanti. Kita tambah kesalkan. Sampai akhirnya, saya ingat mengenai cara merubah kebiasaan buruk. Apa itu? Make it difficult. Maka apa yang saya lakukan? TV, ha ha ha. Saya pindahkan ke gudang. Ha ha ha. Dan akhirnya, di minggu pertama, di minggu kedua, memang anak-anak mencari, tetapi, minggu yang ketiga mereka sudah tidak lagi mencari TV itu. And you know what? Sampai detik ini tidak lagi TV di rumah itu. Ha ha ha. So, make it difficult.
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chapter: Building Good Habits
lesson: 4 Cara Membangun Kebiasaan Baik!
transkripsi: Teman-teman, sahabat sekalian, sekarang pertanyaannya yang terakhir, how to build good habits secara cepat. Kalau kita sudah belajar ada tiga cara untuk mengubah kebiasaan buruk. Sekarang pertanyaannya, bagaimana membangun kebiasaan baik? Bagaimana membangun kebiasaan baik? Yang pertama, mulailah dengan kebiasaan kecil. Mulailah dengan kebiasaan kecil. Yang kedua, buat terlihat jelas, make it obvious. Dan terakhir, make it automatic. Well, mulailah dengan kebiasaan kecil itu sebuah benda yang diam cenderung untuk diam. Sebuah benda yang bergerak cenderung untuk bergerak. Demikianlah hukum gerak Newton. Maksudnya apa? Begini. Contoh kebiasaan baru yang ingin dibangun yaitu disiplin. Caranya, mulai dari yang paling sederhana dulu saja. Tidak menekankan snooze di pagi hari ketika alarm berbunyi, lalu, bangunlah dengan hitungan 3 2 1, bangun. Gerakan Anda bangun itu memberitahu Anda bahwa Anda adalah pribadi yang disiplin. Dan, ingat Newton tadi. Gerak. Ingat. Ingat hukum Newton tadi. Benda yang bergerak akan cenderung bergerak. Dan, mulai dari hal-hal yang kecil. Maksudnya, eh, sebelum kita ingin ikut, ya, eh, lari ya. Marathon. Mulai dari hal-hal kecil su, saja dulu. Mulai dari hal-hal kecil saja dulu. Olahraga mulai dari 2 menit. 2 menit saja. Tadi pagi saya juga memulainya dari 3 menit. Tetapi, kemudian menjadi 5 menit. Menjadi 15 menit. Mulai dari hal-hal yang paling kecil dulu sampai-sampai, saking kecilnya, you cannot fail. You cannot fail. Jadi, mulailah dari hal yang paling kecil. Lari 1 menit, itu lama-lama nanti bisa 2 menit, karena benda yang bergerak akan cenderung bergerak. Yang kedua, letakkan di tempat yang terlihat, make it obvious. Jika Anda ingin mengubah apa yang Anda lakukan, ubahlah apa yang Anda lihat. Jadi, taruh di depan mata, yang mudah untuk diingat. Tulis, apalagi kalau tulisannya juga berwarna-warni, otak suka banget. Ya. Kalau Anda takut lupa untuk minum obat, maka obatnya taruh di atas meja, yang mudah untuk Anda lihat. Dan yang terakhir, jadikan otomatis. Tentukan kebiasaan yang ingin Anda mulai dari sekarang. Contoh. Setelah saya blank saya akan melakukan ini, itu. Blank, itu boleh terserah mau ubah apa. Setelah saya blank, misalnya. Setelah saya mandi, saya akan melakukan apa. Saya memberikan contoh di layar. Setelah saya membuat kopi di pagi hari, saya akan membaca buku selama 3 menit. Berarti, yang mau dibiasakannya adalah membaca bukunya. Membaca bukunya dilakukan setelah Anda melakukan hal yang selama ini otomatis Anda lakukan. Setelah saya membuat kopi, yang mana membuat kopi sudah menjadi rutinitas harian Anda. Maka setelah rutinitas itu, tempatkan, lakukan kebiasaan baru. Kalau Anda pergi ke kantor, dan selalu melewati lampu merah. Jadikan lampu merah itu menjadi otomatis untuk Anda. Di setiap lampu merah di mana saya berhenti, saya akan mendoakan Papa. Saya akan mendoakan Mama. Berarti, kebiasaan yang sedang Anda mau bangun adalah mendoakan orang-orang yang Anda cintai. Rekan-rekan dan sahabat sekalian, kita tiba di ujung dari pembahasan habit. Lebihnya lagi, saya sudah bahas di buku, tetapi, sebagai kesimpulannya adalah kualitas kebiasaan harian Anda menentukan kualitas pekerjaan dan kualitas kepemimpinan Anda, untuk perform at work, habits adalah kuncinya. Sampai jumpa.
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lesson: Final Quiz
transkripsi: Good morning, good morning, good morning. Yes. Learners, Denexers, Warriors and Leaders. Kembali bersama dengan saya Eloy Zaluhu dalam program Perform at Work with TML dan sekarang kita membahas topik yang tentu sangat menarik yaitu Habits. Habits. Habits. Buang kebiasaan buruk, bangun kebiasaan baik. Semua topik yang sudah kita bicarakan sebelumnya menjadi tidak maksimal hasilnya, kualitas dijadikan kebiasaan. Maka ada beberapa referensi yang saya gunakan dalam pembahasan ini. Yang pertama, tentu saja buku An Invitation to TML. Tetapi kemudian, ada buku-buku yang lain seperti The Power of Habit dari Charles Duhigg, The Tiny Habits dari BJ Fogg, The Compound Effect dari Darren Hardy, Atomic Habits dari James Clear sampai Good Habits and Bad Habits oleh Wendy Wood. Nah, ada lima hal yang kita perlu bahas. Yang pertama, what is habit? Habit itu apa sih? Yang kedua, proses pembentukan habit atau kebiasaan itu seperti apa sih? Yang ketiga, mengapa sulit mengubah kebiasaan? Yang keempat, bagaimana membuang kebiasaan buruk? Dan terakhir, bagaimana membentuk kebiasaan baik? Sekarang kita mulai dari pengertian habit. Well, habit menjadi sangat penting karena kualitas kerja dan kualitas kepemimpinan seseorang merupakan cerminan langsung dari kualitas kebiasaannya. Saya ulang kalimat ini, penting sekali. Kualitas kerja Anda dan saya, kualitas kepemimpinan Bapak Ibu, sahabat, itu merupakan cerminan langsung dari kualitas kebiasaan kita. Now. Mengapa itu bisa disimpulkan demikian? Karena Anda adalah apa yang Anda lakukan berulang kali. Saya adalah apa yang saya lakukan berulang kali. Itulah juga alasan kenapa Aristoteles sampai mengeluarkan kalimat yang sangat terkenal itu bahwa kita adalah apa yang kita lakukan berulang kali. Karena itu, itu keunggulan atau excellent atau perform at work bukanlah hasil dari sebuah tindakan melainkan kebiasaan. Melakukan kebiasaan. Habit, kalau kita lihat di Britannica.com itu memberikan pengertiannya bahwa kebiasaan adalah setiap perilaku yang berulang secara teratur, yang membutuhkan sedikit atau tanpa pemikiran sama sekali, dipelajari bukan bawaan. Jadi, Habits itu bukan cacat bawaan. Eh. Jadi, kebiasaan itu bukan bawaan, itu dipelajari. Yang diulang, diulang, diulang sampai akhirnya ketika kita melakukannya tidak membutuhkan pemikiran sama sekali. Sudah menjadi otomatis. Dan Wendy Wood dalam buku Good Habits and Bad Habits sampai memberikan hasil penelitiannya bahwa 43% sampai 88% kita berespon. Masih ingat attitude? Yes. Kita bersikap, kita berespon dan melakukan suatu tindakan tanpa memikirkan. nya. 43% sampai 88%, termasuk makan, tidur, berpikir, berbicara, bereaksi atau berespon termasuk buka HP, termasuk cara Anda mengikuti program ini. Dan termasuk juga cara kita memimpin, cara kita bekerja. Bahkan, Joe Dispenza, ini seorang Neuroscientist memberikan satu kalimat yang dengar kan baik-baik mungkin saja ini mengejutkan Ibu dan Bapak sekalian. 95% dari siapa kita pada usia 30 tahun adalah kebiasaan bawah sadar. Keyakinan, sikap dan persepsi yang berfungsi seperti program komputer. Maksudnya apa ini? He. Bagi Bapak Ibu, sahabat sekalian yang sudah berusia 35 tahun ke atas 95% dari keseharian Anda itu adalah habit, kebiasaan. Iya, kalau habitnya positif. Kalau habitnya negatif itu kabar buruk. Dan, itulah sebab kenapa kita perlu membicarakan mengenai topik ini. Penelitian ilmiah, sains menemukan bahwa hanya 5% dari keseharian kita dipengaruhi oleh pikiran sadar atau conscious mind. 95% dipengaruhi oleh program di pikiran bawah sadar kita atau subconscious mind. Sekitar 70% dari program tersebut adalah negatif, melemahkan dan menyabotase diri sendiri. Ini dari Bruce Lipton PhD, seorang cell biologist. So. Ha. Bagaimana kalau ternyata hal-hal yang mempengaruhi kita setiap hari adalah hal yang negatif sampai 70%? Ini kita harus cari solusinya. So, setiap kesuksesan besar merupakan hasil dari kebiasaan kecil. Itu adalah kesimpulan saya dari apa yang saya pelajari selama ini. Dan, kebiasaan membuat kita sukses atau gagal karena kita menjadi seperti apa yang kita lakukan berulang-ulang. Ini dari Sinkovits. Anda setuju? Of course. Ini bagus sekali kalimatnya. Kebiasaan membuat kita perform at work atau tidak karena kita menjadi apa yang kita lakukan berulang-ulang.

Oke, sekarang kita sudah tahu habit itu apa. Dan bagaimana sih habit itu sebenarnya dibentuk? Anda bisa melihat di layar, ini proses pembentukan kebiasaan. Dimulai dari informasi dan referensi. Kapan itu? Ketika kita masih kecil. Kapan itu? Ketika kita masih kecil. Bahkan, dimulai dari dalam kandungan Ibu. Referensi, informasi yang kita dengar dari Papa dan Mama. Kalau informasinya positif, itu nanti membangun mindset, membangun belief system-nya yang positif. Masih ingat topik kita membahas mengenai mindset? Mindset datangnya dari informasi? Of course. Now, mindset positif menentukan positive attitude. Masih ingat kita membahas mengenai sikap positif? Yes. Baru kemudian action. Masih ingat action yang kita bicarakan sebelumnya? Dan action itu diulang, diulang, diulang, baik ataupun buruk, berakhir sebagai kebiasaan. Habits. Dan habits menghasilkan apapun dalam hidup kita, baik ataupun buruk. So, nanti ketika kita bertanya gimana caranya mengubah kebiasaan? Well, kalau mau mengubah kebiasaan, ubah tindakannya. Kalau mau mengubah tindakan, ubah sikap atau respon-nya. Kalau mau mengubah respon, ubah mindset-nya. Kalau mau mengubah mindset, ubah apa-nya? Halo? Yes. Informasi dan referensinya. So, mengapa kita berikan program seperti ini? Supaya Anda mendapatkan informasi dan referensi. That's what we do. Karena, kalau Ibu Bapak mendapatkan informasi dan referensi yang baik, mindset-nya menjadi baik. Kalau mindset-nya baik, sikapnya atau attitude-nya menjadi baik. Kalau attitude-nya baik, tindakannya atau action-nya baik. Kalau tindakan baik dan diulang, jadilah habit/kebiasaan. Dan kalau kebiasaannya baik, hasilnya baik. Indah sekali. Now, ada satu kalimat dari John Dryden. Beliau mengatakan kalimat ini: pertama, tama, kita membentuk kebiasaan, dan kemudian kebiasaan membentuk kita. Yes. Dan kemudian, kebiasaan membentuk kita. Loh, maksudnya apa? Coba bayangkan apa yang menjadi kebiasaan negatif Anda atau kebiasaan orang-orang yang Anda kenal. Kebiasaan negatif malas. Itu dimulai dari rumah. Hal-hal yang kecil. Awalnya, kita malas untuk lipat. Lipat apa? Iya, selimut di pagi hari. Ha ha. Makanya orang tua biasanya mengajarkan anaknya dari hal-hal kecil kan. Ayo Nak, sebelum pergi sekolah, ya kan, ya? Lipat dulu ya selimutnya. Make up your bed. Kenapa? Karena, awalnya kita membentuk kebiasaan, kebiasaan membentuk kita. Sama, kalau kita juga ruangan kita berantakan, ya toh? Maka, itu akan membuat kita menjadi sulit sekali ketika nanti kita bergabung dengan sebuah komunitas atau sebuah perusahaan atau menikah pada akhirnya dengan orang yang sangat rapi. Nah, jadi pertama-tama kita membentuk kebiasaan. Orang yang pertama kali merokok, itu kan dia membentuk kebiasaan merokoknya. Sampai harinya tiba, enggak bisa hidup tanpa merokok. Itulah maksud dari John Dryden tadi. Pertama, tama kita membentuk kebiasaan, dan kemudian kebiasaan membentuk kita. Pertanyaan-nya sekarang mengapa ya sulit banget membangun kebiasaan baik? Why? Well, ada beberapa alasan. Alasan yang pertama adalah karena kita fokus pada apa yang kita inginkan. Tetapi kita tidak mengerti bagaimana cara meraihnya. Ha ha. Maksudnya apa? Saya mau menurunkan berat badan. Saya mau perform di tempat kerja. Saya mau usaha saya maju. Saya mau harmonis keluarganya dan seterusnya dan seterusnya. I know what I want, tetapi kita tidak mengerti gimana cara untuk mendapatkan itu. Dan ternyata, cara untuk mendapatkan itu, ada hubungannya dengan cara kerja otak. Ada hubungannya dengan identitas yang sebenarnya kita sudah bahas di mana? Di topik sebelumnya. Cek lagi self identity. Kita sudah membahas ini. So, itu alasan yang pertama. We know what we want. Kita tahu apa yang kita inginkan. Tetapi, kita tidak tahu cara menuju ke sana. Kita mau untuk mengubah kebiasaan, tetapi kita tidak tahu bagaimana caranya. Dan itulah yang kita bahas dalam sesi ini. Yang kedua, kita tidak segera melihat hasil yang diharapkan. Kita tidak segera melihat hasil yang diharapkan, ketika saya mau perform at work. Satu hari, saya datang tepat waktu. Ya kan, ya? Dan saya mau lembur. Apakah tiba-tiba saya langsung mendapatkan wah, tepuk tangan dari atasan. Langsung penjualan saya tercapai. Enggak. Seringkali, seminggu, 2 minggu, 1 bulan kita sudah mengerjakan yang terbaik. Hasilnya, masih jauh dari apa yang kita harapkan. Akhirnya, apa kita merasa it doesn't work? Semua usaha ini, semua perjuangan ini, ternyata sia-sia. Dan akhirnya kita, kita menyerah. Ketika kita bagi beberapa orang yang diet, ya kan, ingin menurunkan berat badan atau ingin sehat. Ternyata, setelah seminggu berhasil eh pas weekend, ketemu dengan teman-teman mengajak makan. Dan, tadinya berjuang untuk mengatakan no, saya lagi diet. Ternyata jebol juga makan. Akhirnya ketika pulang, yang terjadi apa? Kita merasa guilty, dan langsung mengatakan wo, aku memang enggak bisa menurunkan berat badan. Bu, saya tidak bisa hidup sehat. So, itu yang terjadi. Pada hal don't give up. Semua orang juga pernah gagal. Jangan sampai akhirnya kegagalan satu kali itu membuat kita akhirnya mengatakan I'm failed, eh. Kita mengatakan I failed, saya gagal dan saya menyerah. So, um, alasan yang ketiga yang paling penting. Tadi kan alasan yang pertama saya sampaikan, kita fokus pada apa yang kita inginkan, tetapi kita tidak mengerti bagaimana kita mendapatkan atau meraih dari kebiasaan yang baik itu. Yang kedua, kita tidak segera melihat hasil yang diharapkan, termasuk loh, bukan hasil kebiasaan baik. Kebiasaan buruk pun kita melakukan ya hal-hal yang buruk, kita malas ya, eh, bahkan mungkin saja kita mulai membiasakan untuk tidak jujur. Kan di hari pertama, di hari kedua, kita juga tidak langsung melihat konsekuensi negatifnya kan, kita langsung dipenjara. Dan, itu yang akhirnya membuat kita lagi dan lagi mengulangnya, mengulangnya, dan akhirnya menjadi sulit untuk di, ah, diubah kebiasaan buruk itu. Dan yang paling penting adalah yang ketiga. Identitas diri yang negatif. Kita sebenarnya sudah bahas ini di bab yang sebelumnya, self identity. Tetapi sebagai reminder, ingat kalimat ini. Identitas negatif menciptakan kebiasaan buruk. Kebiasaan buruk memperkuat identitas negatif Anda. Sebaliknya, identitas positif menciptakan kebiasaan baik. Kebiasaan baik memperkuat identitas baiknya. So, make sure bahwa Anda punya identitas cara Anda memandang diri secara positif. Pikirkan dan putuskan. Anda ingin bertumbuh menjadi pribadi, menjadi individu, menjadi karyawan, menjadi supervisor, menjadi manajer, sebagai suami, sebagai istri, sebagai anak, sebagai ayah, dengan karakter dan kompetensi macam apa. Banyak orang, bahkan umumnya orang belum dengan sungguh-sungguh duduk tenang, dan memutuskan: Saya, Eloy Zaluhu akan hidup dengan karakter 3C. Apa itu? Credible, jujur. Competent, di bidangnya, dan collaborative, bisa bekerja sama dengan siapapun, apapun suku, agama, tipe kepribadian, preferensi politik. Bahkan, preferensi seksualitasnya. Yes. Itu namanya adalah values. What about you? Saya ulang kalimatnya, ya. Identitas positif menciptakan kebiasaan baik. Kebiasaan baik memperkuat identitas positif. Teman-teman, Ibu Bapak dan sahabat sekalian, saya sudah bahas juga di bagian-bagian sebelumnya mengenai tiga lingkaran, hasil, proses dan identitas. Saya tidak lagi bahas secara spesifik di sini, tetapi Anda diminta untuk melihatnya kembali di topik yang kedua. Now. Sekarang, saya akan masuk di dalam breaking bad habits. Kalau begitu, bagaimana caranya untuk mengubah kebiasaan buruk? Bagaimana caranya mengubah kebiasaan buruk? Berdasarkan identitas diri yang ingin Anda bangun. Satu kebiasaan buruk apa yang perlu Anda hentikan? Ini dulu. You cannot defeat you don't know. Anda tidak bisa mengalahkan Anda tidak bisa mengubah apa yang belum Anda kenali. Jadi, kenali dulu kebiasaan buruk apa yang Anda mau hilangkan, sebagai konsekuensi dari identitas diri yang Anda mau bangun. Kalau Anda mau membangun identitas diri sebagai seorang yang credible, sebagai seorang yang credible, maka ada kebiasaan buruk yang harus dihilangkan. Apa itu? Well. Why lies? Ha ha ha. Well, kebohongan-kebohongan kecil. Itu harus mulai dihilangkan. Anda tidak dapat mengalahkan apa yang tidak Anda ketahui dengan pasti. Sehingga Anda mesti inventaris dulu kebiasaan-kebiasaan buruk apa saja yang perlu untuk diubah. Anda tidak dapat mengubah apa yang Anda toleransi dan biarkan. Apapun yang Anda toleransikan, itu akan menjadi kebiasaan.

Yes. Jadi, kita sudah membahas apa itu habit. Mengapa habit begitu penting untuk kita bahas sampai-sampai saya mengatakan kualitas kebiasaan seseorang menentukan kualitas pekerjaan dan kepemimpinannya. Kita juga sudah membahas, kenapa kita juga sudah membahas gimana sih kebiasaan dibentuk dan mengapa kebiasaan begitu sulit untuk diubah. Nah, sekarang kita membahas mengenai bagaimana cara mengubah kebiasaan buruk. Ada tiga cara menurut para ahli. Yang pertama, remove the trigger. Yang kedua, interrupt the action. Dan, yang ketiga make it difficult. Kita lihat remove the trigger, hilangkan pemicunya. Ada beberapa pemicu terhadap kebiasaan kita. Yang pertama, bisa jadi place, tempat. Ingat-ingat kembali kebiasaan buruk apa yang Anda ingin ubah? Kebiasaan buruk itu ada pemicunya. Bisa jadi pemicunya adalah tempat. Maksudnya apa? Anda dan saya tidak minum minuman beralkohol di dalam ruang ibadah. Karena rumah ibadah bukan pemicu untuk mabok-mabokan. Tetapi Anda dan saya bisa melakukan mabok-mabokan itu di tempat tertentu. Jadi, kalau Anda mau mengubah kebiasaan maboknya, hindari tempat yang memicu Anda untuk mabok. Itu intinya. Yang kedua, waktu. Ada waktu-waktu di mana Anda dan saya eh, terpicu untuk melakukan kebiasaan buruk tertentu. Contoh. Di hari Senin pagi, kita bisa sangat dan kita bisa merespon, termasuk, situasi-situasi yang menekankan. Kenapa? Karena kita cukup istirahat selama weekend, hari Sabtu, hari Minggu, cukup istirahat. Sehingga, hari Senin pagi kita fresh. Sementara, ha, di hari Jumat sore, di mana, waduh, kita kehilangan banyak tenaga, kita capek, kita lelah. Kita begitu cepat untuk kemudian terpicu mengatakan kalimat-kalimat yang menyakiti hati orang lain, termasuk, pasangan dan orang-orang terdekat kita di rumah. So. Perhatikan waktunya. Ada waktu-waktu tertentu di mana Anda dan saya terpicu untuk melakukan kebiasaan buruk. Makanya, kita perlu merenungkan, apa ya kebiasaan buruk yang saya mau ubah? Dan, yang kedua kapan ya saya terpicu untuk melakukan kebiasaan buruk itu? Kemudian, suasana hati, mood atau state. Ha. Ketika Anda lagi mood-nya baik, Anda bisa punya compassion tuh terhadap orang lain. Tetapi, ketika mood-nya, state-nya, suasana hatinya itu sedang eh, tidak baik, misalnya, ha ha, eh, bagi orang-orang yang mendapatkan gaji lalu kemudian pertengahan bulan, itu sudah mulai kering tuh dompet tuh, ya. Ha ha ha. Itu bisa jadi mood-nya tuh mood-nya terpengaruh dan membuat kita akhirnya, waduh, kok, khawatir bawaannya, ya. Dan kenapa ya? Kalau ada orang ngomong ke saya, saya bawaannya kok, attitude-nya jadi negatif sekali ya. Responnya jadi negatif. So, mood suasana hatinya, perhatikan. Ada moment-moment tertentu ya, moment-moment tertentu antara mood dan moment deh. Ini bisa berhubungan, let say, wah, di saat lagi lapar. Ha ha ha. Ya. Saya orang yang harus hati-hati ketika saya lagi lapar. Kenapa? Karena saya bisa kehilangan rasa sabar. So know yourself. Kenali pemicu-pemicunya. Bisa tempat, bisa waktu, bisa suasana hati, bisa moment, dan yang terakhir bisa juga orangnya. Kalau saya mempertahankan apa yang tadi saya sebut sebagai values, prinsip-prinsip hidup saya, sebagai theocentric motivator, salah satunya adalah integritas, misalnya. Kalau saya bergaul dengan orang-orang atau komunitas yang meremehkan integritas, tetapi justru mereka menyambung, ya, yang namanya whatever caranya yang penting dapat uangnya. Waduh, itu tentu saja lama-lama saya akan terpengaruh. Jadi, teman-teman main, jadi, teman-teman main, Ibu dan Bapak siapa? Teman terdekatnya siapa? Bergaul dengan komunitas siapa? Influencer siapa yang kemudian Anda ikutin. Kenapa? Karena itu bisa menjadi pemicu untuk Anda melakukan kebiasaan buruk. Tempat, waktu, suasana hati, moment dan orang-orang. Nah, tadi yang kedua, nah tadi yang pertama itu, nah, itu tadi yang pertama mengenai hindari pemicunya. Yang kedua, interrupt, interrupt the action atau ganggu tindakan atau perbuatannya. Contoh, kita berikan saja nama Rama. Ketika kesal atau marah pada seseorang, Rama lama terbiasa mengirim teks WA secara kasar kepada orang tersebut. Nah, solusinya, setiap kali kesal atau marah pada seseorang, Rama mulai interrupt dengan timer dan menunggu selama 5 menit baru kemudian menuliskan teks WA, dan mengirimnya. So, interrupt. Diganggu kebiasaan buruk itu. Jangan meremehkan keuntungan besar dari mulai menghentikan satu kebiasaan buruk yang terlihat kecil saat ini. Jadi, apa, apa kebiasaan buruk yang bisa Anda hentikan dengan cara menginterupsi kebiasaan buruk tersebut? Yang terakhir, make it difficult. Bikin sulit untuk melakukannya. Saya ingat ya, ketika anak saya masih kecil ya, eh, umur 5, 6 tahun, mereka waktu itu senang menonton TV. Bukan se, bukan YouTube seperti hari ini. Dan saya mulai melihat ada beberapa program di televisi yang tidak baik untuk anak-anak saya. Lalu, berulang kali saya mengatakan, "Kids, and Kathleen, enough." Dan, kadang saya ngambil remote-nya. Bagi Anda yang punya pengalaman yang sama, itu anak bisa marah kan? Itu anak bisa kesel kan? Dan kita tambah marah nanti. Kita tambah kesalkan. Sampai akhirnya, saya ingat mengenai cara merubah kebiasaan buruk. Apa itu? Make it difficult. Maka apa yang saya lakukan? TV, ha ha ha. Saya pindahkan ke gudang. Ha ha ha. Dan akhirnya, di minggu pertama, di minggu kedua, memang anak-anak mencari, tetapi, minggu yang ketiga mereka sudah tidak lagi mencari TV itu. And you know what? Sampai detik ini tidak lagi TV di rumah itu. Ha ha ha. So, make it difficult.

Teman-teman, sahabat sekalian, sekarang pertanyaannya yang terakhir, how to build good habits secara cepat. Kalau kita sudah belajar ada tiga cara untuk mengubah kebiasaan buruk. Sekarang pertanyaannya, bagaimana membangun kebiasaan baik? Bagaimana membangun kebiasaan baik? Yang pertama, mulailah dengan kebiasaan kecil. Mulailah dengan kebiasaan kecil. Yang kedua, buat terlihat jelas, make it obvious. Dan terakhir, make it automatic. Well, mulailah dengan kebiasaan kecil itu sebuah benda yang diam cenderung untuk diam. Sebuah benda yang bergerak cenderung untuk bergerak. Demikianlah hukum gerak Newton. Maksudnya apa? Begini. Contoh kebiasaan baru yang ingin dibangun yaitu disiplin. Caranya, mulai dari yang paling sederhana dulu saja. Tidak menekankan snooze di pagi hari ketika alarm berbunyi, lalu, bangunlah dengan hitungan 3 2 1, bangun. Gerakan Anda bangun itu memberitahu Anda bahwa Anda adalah pribadi yang disiplin. Dan, ingat Newton tadi. Gerak. Ingat. Ingat hukum Newton tadi. Benda yang bergerak akan cenderung bergerak. Dan, mulai dari hal-hal yang kecil. Maksudnya, eh, sebelum kita ingin ikut, ya, eh, lari ya. Marathon. Mulai dari hal-hal kecil su, saja dulu. Mulai dari hal-hal kecil saja dulu. Olahraga mulai dari 2 menit. 2 menit saja. Tadi pagi saya juga memulainya dari 3 menit. Tetapi, kemudian menjadi 5 menit. Menjadi 15 menit. Mulai dari hal-hal yang paling kecil dulu sampai-sampai, saking kecilnya, you cannot fail. You cannot fail. Jadi, mulailah dari hal yang paling kecil. Lari 1 menit, itu lama-lama nanti bisa 2 menit, karena benda yang bergerak akan cenderung bergerak. Yang kedua, letakkan di tempat yang terlihat, make it obvious. Jika Anda ingin mengubah apa yang Anda lakukan, ubahlah apa yang Anda lihat. Jadi, taruh di depan mata, yang mudah untuk diingat. Tulis, apalagi kalau tulisannya juga berwarna-warni, otak suka banget. Ya. Kalau Anda takut lupa untuk minum obat, maka obatnya taruh di atas meja, yang mudah untuk Anda lihat. Dan yang terakhir, jadikan otomatis. Tentukan kebiasaan yang ingin Anda mulai dari sekarang. Contoh. Setelah saya blank saya akan melakukan ini, itu. Blank, itu boleh terserah mau ubah apa. Setelah saya blank, misalnya. Setelah saya mandi, saya akan melakukan apa. Saya memberikan contoh di layar. Setelah saya membuat kopi di pagi hari, saya akan membaca buku selama 3 menit. Berarti, yang mau dibiasakannya adalah membaca bukunya. Membaca bukunya dilakukan setelah Anda melakukan hal yang selama ini otomatis Anda lakukan. Setelah saya membuat kopi, yang mana membuat kopi sudah menjadi rutinitas harian Anda. Maka setelah rutinitas itu, tempatkan, lakukan kebiasaan baru. Kalau Anda pergi ke kantor, dan selalu melewati lampu merah. Jadikan lampu merah itu menjadi otomatis untuk Anda. Di setiap lampu merah di mana saya berhenti, saya akan mendoakan Papa. Saya akan mendoakan Mama. Berarti, kebiasaan yang sedang Anda mau bangun adalah mendoakan orang-orang yang Anda cintai. Rekan-rekan dan sahabat sekalian, kita tiba di ujung dari pembahasan habit. Lebihnya lagi, saya sudah bahas di buku, tetapi, sebagai kesimpulannya adalah kualitas kebiasaan harian Anda menentukan kualitas pekerjaan dan kualitas kepemimpinan Anda, untuk perform at work, habits adalah kuncinya. Sampai jumpa.

judul kursus: Cara Membangun Tim & Karyawan Anda (Fundamental Leadership)
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Fundamental Part 1
lesson: Cara Membangun Tim & Karyawan Anda (Fundamental Leadership)
transkripsi: Coach Hendra Hilman menyampaikan pentingnya memiliki mindset dan respons yang positif dalam menghadapi berbagai situasi hidup, terutama sebagai seorang pemimpin. Berikut adalah rangkuman dari sesi yang dibahas:

Bagian 1: Pembelajaran dari Video Motivasi
Coach Hendra memulai dengan menayangkan dua video motivasi dan meminta peserta untuk fokus pada konteks dan bukan hanya kontennya. Dari video pertama, peserta diajak untuk memahami bahwa keadaan fisik atau keterbatasan bukanlah penghalang untuk meraih kebahagiaan dan kesuksesan. Pesan utamanya adalah pentingnya rasa syukur, kepercayaan diri, dan tidak menyalahkan keadaan, melainkan fokus pada apa yang bisa dilakukan.

Video kedua menekankan pentingnya inisiatif, kepedulian, dan aksi nyata dalam kepemimpinan. Sebagai seorang pemimpin, kemampuan untuk bertindak dan bekerja sama dengan tim adalah kunci untuk mencapai tujuan.

Bagian 2: Pentingnya Respons Terhadap Keadaan
Coach Hendra kemudian bercerita tentang dua bersaudara yang tumbuh dalam lingkungan keluarga yang sama-sama negatif. Meski mereka dibesarkan dalam kondisi yang sama, respons mereka terhadap situasi tersebut sangat berbeda. Sang adik menjadi seseorang yang terjebak dalam kecanduan dan perilaku negatif, sementara sang kakak memilih untuk menjadi sukses dan membangun kehidupan yang positif.

Dari cerita ini, Coach Hendra menekankan bahwa kehidupan kita hanya dipengaruhi 10% oleh apa yang terjadi, sementara 90% lainnya dipengaruhi oleh bagaimana kita merespons kejadian tersebut. Ini menunjukkan bahwa respons yang kita berikan terhadap situasi sangat menentukan hasil akhirnya. Oleh karena itu, sebagai pemimpin, penting untuk selalu memberikan respons yang positif dan konstruktif.

Kesimpulan:
Mindset Positif: Pentingnya memiliki mindset yang positif dalam menghadapi segala situasi, baik dalam kehidupan pribadi maupun profesional.
Respons Lebih Penting dari Keadaan: Kehidupan tidak ditentukan oleh apa yang terjadi, melainkan oleh bagaimana kita merespons kejadian tersebut.
Pemimpin yang Responsif: Sebagai seorang pemimpin, memiliki respons yang positif dan proaktif adalah kunci untuk mempengaruhi dan memotivasi tim, serta untuk mencapai kesuksesan dalam jangka panjang.
Coach Hendra menekankan bahwa sebagai pemimpin, kita harus fokus pada cara kita merespons situasi, bukan hanya pada situasi itu sendiri. Hal ini akan membantu kita untuk tetap positif dan memimpin dengan efektif, meskipun menghadapi tantangan yang sulit.

judul kursus: Cara Membangun Tim & Karyawan Anda (Fundamental Leadership)
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Fundamental Part 2
lesson: Cara Membangun Tim & Karyawan Anda (Fundamental Leadership)
transkripsi: Dalam sesi ini, Coach Hendra Hilman membahas tentang pentingnya memiliki respons yang tepat dan positif dalam menghadapi berbagai situasi, terutama dalam konteks kepemimpinan dan manajemen tim. Berikut adalah poin-poin utama dari sesi ini:

Cerita dan Konteks:
Cerita Pertama - Kejadian di Mall:
Coach Hendra memulai dengan menceritakan tentang seorang remaja perempuan yang terjatuh di mall dan mengalami situasi memalukan ketika CD-nya terlihat oleh banyak orang. Dalam cerita ini, terdapat dua skenario yang menunjukkan bagaimana respons berbeda dapat mempengaruhi hasil. Dalam skenario pertama, remaja tersebut merasa sangat malu dan mengurung diri, bahkan berujung pada niat untuk bunuh diri. Dalam skenario kedua, dia merespons kejadian tersebut dengan positif, bahkan mendapatkan kesempatan menjadi artis karena kepercayaan dirinya.

Pelajaran: Respons kita terhadap situasi sangat menentukan hasil akhirnya. Keadaan yang sama dapat menghasilkan dua hasil yang sangat berbeda tergantung pada bagaimana kita meresponsnya.

Cerita Kedua - Dua Bersaudara:
Coach Hendra juga menceritakan tentang dua bersaudara yang dibesarkan dalam lingkungan keluarga yang negatif. Meski dibesarkan dalam kondisi yang sama, respons mereka terhadap lingkungan tersebut sangat berbeda. Sang adik memilih jalan hidup yang negatif, sementara sang kakak memutuskan untuk menjadi sukses sebagai bentuk pelarian dari masa kecilnya yang sulit.

Pelajaran: Hidup kita tidak ditentukan oleh apa yang terjadi, tetapi oleh bagaimana kita merespons apa yang terjadi. Hanya 10% dari hidup kita dipengaruhi oleh kejadian itu sendiri, sementara 90% dipengaruhi oleh respons kita.

Respons Positif dalam Bisnis:
Coach Hendra menekankan bahwa dalam dunia bisnis, bagaimana kita merespons situasiâ€”baik itu keterlambatan tim, ketidakmampuan mencapai target, atau tantangan lainâ€”akan sangat menentukan keberhasilan bisnis kita. Berikut adalah beberapa poin utama yang dibahas:

Respons Terhadap Keterlambatan:
Ketika tim terlambat datang, respon mereka biasanya adalah memberikan alasan-alasan seperti kemacetan atau urusan pribadi. Namun, sebagai pemimpin, pertanyaan kita harus diubah dari "kenapa terlambat?" menjadi "bagaimana supaya besok tidak terlambat?". Dengan demikian, kita mendorong tim untuk fokus pada solusi daripada alasan.

Excuse dan Denial:
Coach Hendra juga membahas tentang fenomena "di bawah garis" di mana seseorang selalu memberikan alasan atau mencari pembenaran (denial) untuk kegagalannya. Sebagai contoh, seorang sales manager yang selalu menyalahkan cuaca (mendung atau panas) sebagai alasan tidak tercapainya target penjualan es krim. Alasan-alasan seperti ini tidak akan memberikan hasil yang positif, dan penting bagi pemimpin untuk mendorong timnya agar bertanggung jawab dan mencari solusi daripada memberikan alasan.

Denial dalam Kepemimpinan:
Denial diilustrasikan melalui contoh "Wushu Master," di mana seseorang terus mengelak dari tanggung jawab dengan alasan-alasan yang tidak relevan atau menghindari pertanyaan langsung. Misalnya, ketika diminta laporan yang belum selesai, mereka malah memberikan alasan-alasan yang berbelit atau mengalihkan tanggung jawab kepada orang lain.

Kesimpulan:
Coach Hendra menegaskan bahwa sebagai pemimpin, kita harus mengembangkan respons yang berada "di atas garis," yaitu fokus pada solusi dan tanggung jawab. Dengan demikian, kita dapat menciptakan lingkungan kerja yang lebih produktif dan positif, di mana tim kita juga terdorong untuk melakukan hal yang sama. Keberhasilan dalam bisnis tidak hanya ditentukan oleh kondisi eksternal, tetapi lebih banyak ditentukan oleh bagaimana kita merespons tantangan yang ada.
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lesson: Cara Membangun Tim & Karyawan Anda (Fundamental Leadership)
transkripsi: Dalam sesi ini, Coach Hendra Hilman menekankan pentingnya ownership, accountability, dan responsibility dalam kehidupan sehari-hari, khususnya dalam konteks kepemimpinan dan manajemen tim. Berikut adalah poin-poin utama dari sesi ini:

Ownership (Tanggung Jawab Penuh)
Coach Hendra memulai dengan konsep ownership, yaitu sikap di mana seseorang mengambil tanggung jawab penuh atas segala sesuatu yang terjadi dalam tim atau bisnisnya. Dia memberikan contoh dalam kehidupan keluarga, di mana saat terjadi konflik, alih-alih menunggu pasangan yang meminta maaf terlebih dahulu, seorang pemimpin sejati akan mengambil inisiatif untuk meminta maaf, meskipun merasa tidak bersalah. Dalam konteks bisnis, jika tim tidak mencapai target, seorang pemimpin harus bertanya pada dirinya sendiri apa yang salah dalam komunikasi atau pengarahannya, bukan hanya menyalahkan anggota tim.

Accountability (Akuntabilitas)
Accountability adalah tentang melakukan apa yang sudah dijanjikan. Jika kita mengatakan akan melakukan sesuatu, maka kita harus memastikan bahwa hal tersebut benar-benar dilakukan. Coach Hendra menekankan pentingnya walk the talk, yaitu menjalankan apa yang sudah diucapkan, bukan hanya berbicara saja. Misalnya, jika ada sistem reward and punishment di tempat kerja, kita harus konsisten menerapkannya, bahkan kepada karyawan yang memiliki kontribusi besar sekalipun. Konsistensi dalam menjalankan aturan inilah yang mencerminkan akuntabilitas seorang pemimpin.

Responsibility (Tanggung Jawab)
Responsibility merujuk pada komitmen untuk melakukan pekerjaan dengan sebaik mungkin, tidak peduli situasinya. Coach Hendra memberikan contoh kasir di minimarket yang tetap memberikan pelayanan terbaik meskipun bekerja di jam larut malam. Tindakan ini menunjukkan tanggung jawab yang tinggi, di mana seorang karyawan tetap berusaha memberikan yang terbaik, meskipun tidak diawasi langsung oleh atasan. Ini menunjukkan bahwa tanggung jawab tidak bergantung pada pengawasan, tetapi pada kesadaran individu untuk melakukan yang terbaik.

Contoh dalam Kehidupan Sehari-hari
Coach Hendra juga membahas tentang perilaku sehari-hari yang menunjukkan kurangnya ownership, seperti ketika seorang OB (Office Boy) hanya bekerja asal-asalan karena merasa tidak ada yang mengawasi. Sebaliknya, ada juga OB yang bekerja dengan sangat teliti, meskipun tidak ada yang memperhatikan, menunjukkan tingkat tanggung jawab dan kepedulian yang tinggi terhadap pekerjaannya.

Kesimpulan
Sesi ini menekankan bahwa menjadi seorang pemimpin yang efektif tidak hanya tentang mengarahkan atau memberi perintah, tetapi juga tentang mengambil tanggung jawab penuh atas setiap aspek dalam tim atau bisnis. Ini berarti menjadi yang pertama untuk meminta maaf, menjalankan apa yang dijanjikan, dan selalu melakukan yang terbaik, tidak peduli apa pun situasinya. Dengan menanamkan ownership, accountability, dan responsibility dalam diri kita, kita bisa membangun tim yang lebih solid dan bisnis yang lebih sukses.

judul kursus: Cara Membangun Tim & Karyawan Anda (Fundamental Leadership)
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chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Coach Hendra Hilman dalam sesi ini menekankan pentingnya memiliki mindset yang kuat, terutama dalam kepemimpinan dan manajemen tim. Berikut adalah rangkuman dari poin-poin utama yang disampaikan:

Mindset dan Respons
Coach Hendra memulai dengan menekankan pentingnya memiliki mindset yang tepat. Beliau menunjukkan bagaimana situasi yang sama dapat menghasilkan respons yang berbeda tergantung pada mindset seseorang. Dalam contoh pertama, dia menunjukkan dua video inspiratif untuk menekankan bahwa keadaan atau kekurangan tidak boleh menjadi alasan untuk menyerah. Sebaliknya, fokuslah pada apa yang kita miliki dan bagaimana kita merespons tantangan yang ada.

Respons Positif terhadap Situasi
Melalui cerita tentang dua bersaudara yang tumbuh dalam lingkungan yang sama tetapi memiliki hasil hidup yang berbeda, Coach Hendra menekankan bahwa hidup ini 10% dipengaruhi oleh apa yang terjadi pada kita dan 90% oleh bagaimana kita meresponsnya. Respons kita terhadap tantangan dan kesulitan adalah kunci kesuksesan atau kegagalan kita.

Pentingnya Mengubah Pertanyaan
Dalam pengelolaan tim, Coach Hendra menunjukkan bahwa seringkali masalah terjadi karena komunikasi yang tidak efektif. Misalnya, ketika tim terlambat atau tidak mencapai target, pertanyaan "kenapa" biasanya akan menghasilkan jawaban berupa alasan. Sebaliknya, mengubah pertanyaan menjadi "bagaimana" dapat mengarahkan tim untuk berpikir solusi dan bertanggung jawab atas tindakan mereka. Ini mengajarkan pentingnya mengajukan pertanyaan yang mendorong tindakan positif dan perbaikan.

Ownership dan Accountability
Ownership atau kepemilikan penuh atas tanggung jawab adalah elemen kunci dalam kepemimpinan. Seorang pemimpin harus selalu mulai dari diri sendiri ketika sesuatu tidak berjalan sesuai rencana. Misalnya, jika tim melakukan kesalahan, pemimpin harus melihat kembali pada instruksi yang diberikan dan bertanya apakah komunikasi sudah jelas dan efektif. Coach Hendra juga menekankan bahwa seorang pemimpin harus bertanggung jawab penuh atas pilihan-pilihan yang diambil, termasuk dalam rekrutmen anggota tim.

Walk the Talk
Accountability berarti memastikan bahwa kita melakukan apa yang kita katakan. Konsistensi antara kata-kata dan tindakan adalah esensi dari kepercayaan dan integritas dalam kepemimpinan. Ini juga mencakup penerapan sistem reward and punishment secara konsisten, tanpa memandang siapa yang melakukan pelanggaran, bahkan jika mereka adalah karyawan dengan kontribusi besar.

Responsibility dalam Pelayanan
Coach Hendra memberikan contoh dari seorang kasir minimarket yang tetap memberikan pelayanan terbaik meskipun bekerja di jam larut malam, menunjukkan tanggung jawab tinggi meskipun tidak ada pengawasan langsung. Ini adalah bentuk tanggung jawab (responsibility) yang harus dimiliki setiap anggota tim, di mana mereka melakukan pekerjaan dengan sepenuh hati dan memberikan yang terbaik, tidak peduli situasinya.

Mindset dalam Kepemimpinan
Seorang pemimpin harus memiliki ownership, accountability, dan responsibility. Kepemimpinan bukan hanya soal memberi arahan, tetapi juga menjadi contoh dalam setiap aspek pekerjaan. Ini termasuk memiliki integritas, memberikan arahan yang jelas, dan memastikan tim memiliki pemahaman yang tepat tentang tugas mereka. Seorang pemimpin harus mulai dari diri sendiri, menunjukkan tanggung jawab, dan bertindak konsisten dengan apa yang telah dijanjikan.

Kesimpulan
Dalam sesi ini, Coach Hendra menekankan pentingnya memiliki mindset yang kuat dan bertanggung jawab penuh atas segala sesuatu yang terjadi di bawah kepemimpinan kita. Dengan fokus pada ownership, accountability, dan responsibility, kita dapat membangun tim yang lebih solid dan bisnis yang lebih sukses. Seorang pemimpin yang efektif adalah mereka yang mampu mengubah tantangan menjadi peluang melalui respons yang positif dan tindakan yang konsisten.
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transkripsi: Coach Hendra memberikan tips tentang bagaimana menjual produk atau jasa dengan harga yang lebih tinggi dibandingkan kompetitor. Banyak pengusaha merasa bahwa harga adalah faktor utama yang menentukan keputusan pelanggan, dan mereka sering kali merasa tertekan untuk menawarkan harga lebih murah agar bisa bersaing. Namun, Coach Hendra menjelaskan bahwa sebenarnya ada cara untuk menjual dengan harga lebih tinggi dan tetap mendapatkan pelanggan yang loyal.

Coach Hendra memulai dengan menjelaskan empat tipe customer:

Customer Cheap (Murah): Tipe ini selalu mencari harga termurah, minta diskon, dan cenderung tidak peduli apakah bisnis Anda mendapatkan keuntungan atau tidak. Mereka fokus pada mendapatkan harga serendah mungkin, bahkan jika harus mencicil dalam jangka waktu yang lama. Tipe ini tidak memberikan profit yang signifikan bagi bisnis.

Customer Difficult (Sulit): Tipe ini selalu memiliki persepsi negatif dan sulit diyakinkan. Mereka sering kali meragukan produk atau jasa Anda, tidak mudah percaya, dan sulit diajak bertransaksi. Menjual kepada tipe ini sangat sulit, dan biasanya hanya sedikit dari mereka yang akhirnya membeli.

Customer Sophisticated (Cerdas): Tipe ini melakukan riset mendalam sebelum membeli. Mereka membandingkan harga dan kualitas produk secara teliti. Meskipun awalnya sulit meyakinkan mereka, begitu mereka percaya pada produk Anda, mereka cenderung menjadi pelanggan yang loyal dan tidak ragu untuk merekomendasikan Anda kepada orang lain.

Customer Affluent (Mampu): Tipe ini tidak terlalu memikirkan harga asalkan mereka merasa produk atau jasa yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan dan ekspektasi mereka. Mereka mudah membayar dengan harga tinggi dan cenderung loyal jika sudah percaya pada brand Anda.

Coach Hendra menekankan bahwa untuk menjual dengan harga yang lebih tinggi, fokuslah pada tipe customer yang ketiga dan keempat. Mereka adalah pelanggan yang tidak terlalu memikirkan harga, tetapi lebih mementingkan kualitas dan kepercayaan terhadap brand. Oleh karena itu, penting untuk menawarkan produk atau jasa yang benar-benar berkualitas, memiliki brand yang kuat, dan memberikan pengalaman terbaik kepada pelanggan.

Sebagai contoh, dalam industri kesehatan, orang tidak akan mencari diskon ketika mereka membutuhkan perawatan yang serius. Mereka mencari yang terbaik karena kesehatan adalah prioritas. Sama halnya dengan produk-produk mewah seperti jam tangan atau pakaian high-end, di mana orang rela membayar lebih karena mereka percaya pada kualitas dan reputasi brand tersebut.

Kesimpulannya, jika Anda ingin menjual dengan harga yang lebih tinggi, pastikan bahwa produk atau jasa Anda benar-benar yang terbaik dalam hal kualitas, pelayanan, dan nilai yang ditawarkan. Dengan begitu, pelanggan akan bersedia membayar lebih karena mereka merasa mendapatkan yang terbaik.
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transkripsi: Coach Hendra Hilman memberikan strategi tentang bagaimana menjual produk atau jasa dengan harga yang lebih tinggi dibandingkan kompetitor. Ia menekankan pentingnya tidak hanya menjual produk sebagai informasi tetapi juga menjual transformasi yang dapat dialami oleh pelanggan ketika menggunakan produk tersebut.

1. Menjual Transformasi:
Hendra menjelaskan bahwa salah satu cara untuk menjual dengan harga lebih tinggi adalah dengan fokus pada transformasi yang dialami pelanggan. Contohnya, seseorang yang membeli produk tertentu bukan hanya membeli fungsi produknya, tetapi juga perubahan citra atau perasaan yang dihasilkan oleh produk tersebut. Misalnya, seseorang yang memakai sepatu bermerek tertentu akan merasa lebih percaya diri dan keren, yang merupakan transformasi emosional.

2. Fokus pada Target Market:
Menurut Hendra, penting untuk mengetahui siapa target pasar Anda (the "who") agar dapat menjual produk dengan harga yang lebih tinggi. Misalnya, jika target pasar Anda adalah eksekutif muda yang sering bepergian, maka produk seperti powerbank harus dirancang sedemikian rupa agar terlihat keren dan sesuai dengan gaya hidup mereka, sehingga menciptakan transformasi yang membuat mereka merasa lebih bergaya dan percaya diri.

3. Pentingnya Branding:
Hendra juga menekankan pentingnya membangun brand yang kuat. Branding membantu menciptakan persepsi di benak pelanggan bahwa produk Anda memiliki nilai lebih tinggi, yang memungkinkan Anda untuk menjual dengan harga premium. Sebagai contoh, penggunaan nama atau istilah yang lebih elegan seperti "Americano" dibandingkan "kopi hitam" dapat meningkatkan nilai persepsi produk tersebut. Selain itu, penggunaan warna dan bahasa yang tepat dalam pemasaran juga dapat mempengaruhi persepsi brand.

4. Posisi Sebagai Otoritas:
Membangun brand juga berarti memposisikan diri atau produk Anda sebagai otoritas dalam industri. Jika brand Anda dianggap sebagai yang terbaik atau memiliki keunggulan tertentu, pelanggan akan bersedia membayar lebih. Hendra memberikan contoh bagaimana produk-produk dengan harga tinggi seringkali menggunakan bahasa dan warna yang menunjukkan kemewahan, seperti warna hitam atau emas yang memberikan kesan esklusif.

5. Sistem Bisnis yang Efisien:
Hendra menekankan pentingnya memiliki sistem bisnis yang baik sehingga Anda memiliki waktu untuk berpikir strategis dalam mengembangkan bisnis. Dengan sistem yang baik, bisnis Anda dapat berjalan tanpa Anda harus terlibat dalam setiap operasional sehari-hari, memberi Anda kebebasan untuk fokus pada pengembangan produk, branding, dan strategi pemasaran yang dapat meningkatkan profitabilitas.

Kesimpulan:
Untuk menjual dengan harga yang lebih tinggi, Anda perlu fokus pada transformasi yang dialami oleh pelanggan, mengenali target pasar Anda dengan baik, membangun brand yang kuat, dan memposisikan diri sebagai otoritas di industri. Selain itu, penting untuk memiliki sistem bisnis yang memungkinkan Anda untuk fokus pada pengembangan strategi jangka panjang.

Hendra menutup dengan mengundang pemirsa untuk mengikuti workshop tentang bagaimana membangun sistem bisnis yang efektif, sehingga mereka dapat mencapai kebebasan waktu dan meningkatkan profit bisnis mereka.
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transkripsi: Coach Hendra Hilman memberikan dua tips utama untuk para pengusaha yang ingin menjual produk atau jasa mereka dengan harga lebih tinggi daripada kompetitor. Berikut adalah ringkasan dari dua sesi yang dibahas:

Bagian 1: Memahami Tipe Customer dan Fokus pada Nilai

Memahami Tipe Customer: Hendra membagi pelanggan menjadi empat kategori utama:

Customer Chip (Murah): Pelanggan ini selalu mencari diskon atau harga termurah dan sering kali tidak peduli dengan keuntungan yang Anda peroleh. Mereka biasanya memberikan profit yang rendah.
Customer Difficult (Sulit): Pelanggan ini cenderung sulit dan selalu memiliki pandangan negatif terhadap produk atau layanan Anda. Meski mereka sulit, jika berhasil diyakinkan, mereka bisa menjadi pelanggan yang loyal.
Customer Sophisticated (Cerdas): Pelanggan ini sangat teliti dan melakukan banyak riset sebelum membeli. Meski awalnya banyak bertanya, mereka bisa menjadi pelanggan setia yang membawa profit tinggi.
Customer Affluent (Kaya): Pelanggan ini tidak terlalu memikirkan harga dan lebih mementingkan kualitas serta kepercayaan terhadap brand. Mereka cenderung loyal dan bersedia membayar lebih untuk produk yang terbaik.
Fokus Hendra adalah pada pelanggan kategori ketiga dan keempat, di mana mereka lebih mementingkan kualitas dan brand dibandingkan harga, sehingga mereka adalah kunci untuk menjual produk dengan harga tinggi.

Bagian 2: Menjual Transformasi dan Branding
2. Menjual Transformasi: Hendra menekankan pentingnya menjual transformasi yang dialami pelanggan ketika menggunakan produk atau jasa Anda. Contohnya, produk yang membuat pelanggan merasa lebih keren atau lebih percaya diri. Transformasi ini memberikan nilai tambah yang memungkinkan produk dijual dengan harga lebih tinggi. Penting untuk memahami siapa target pasar Anda dan bagaimana produk Anda dapat memberikan transformasi tersebut.

Fokus pada Branding: Hendra juga menekankan pentingnya membangun brand yang kuat dan dikenal. Brand yang baik akan membuat produk Anda lebih diingat dan dihargai oleh pelanggan. Menggunakan nama, warna, dan strategi komunikasi yang tepat dapat membantu meningkatkan nilai persepsi produk Anda. Ia juga mengingatkan bahwa branding yang baik membutuhkan strategi yang matang dan konsistensi.

Membangun Sistem Bisnis: Hendra mengingatkan pentingnya memiliki sistem bisnis yang baik agar Anda memiliki waktu untuk fokus pada pengembangan produk, branding, dan strategi bisnis lainnya. Tanpa sistem yang baik, Anda akan kesulitan untuk mengembangkan bisnis dan tetap kompetitif.

Kesimpulan:
Untuk menjual produk dengan harga lebih tinggi, penting untuk memahami tipe pelanggan, fokus pada nilai transformasi yang diberikan oleh produk Anda, dan membangun brand yang kuat. Selain itu, memiliki sistem bisnis yang efisien akan memberi Anda waktu dan ruang untuk berpikir strategis dan mengembangkan bisnis ke level berikutnya.

Coach Hendra juga mengundang para pengusaha untuk mengikuti workshop tentang cara membangun sistem bisnis yang dapat berjalan tanpa kehadiran pemiliknya, sehingga mereka dapat fokus pada pengembangan bisnis dan mencapai profit yang lebih tinggi.
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01:51
bisa beli satu apa daging gitu kan daging wagyu  impor dan segala macem wa dengan kualitas seperti   ini dengan rasanya begini ya dengan ini kandungan  lemaknya segini menguras segini perkilonya ya itu   contoh aja jadi mahal itu mindset jadi sekali lagi  mahal adalah mindset Kenapa karena ada orang yang   beli produk walaupun harganya ridicules atau  diluar logika tetap beli lo ya beli mobil yang   mahal beli jam tangan yang mahal begitu tas wanita  ya tas kan mahal beli diluar logika bayar juga ya  
02:27
jadi kadang-kadang mahal itu sebuah mindset orang  beli sesuatu karena mindset ya Halo adalah missed   jadi artinya apa nih artinya buat kita artinya  kalau orang lain melihat produk kita Mahal atau   orang bilang ini customer bilang produk mahal sih  Berarti apa berarti orang mengapresiasi kita dong   ya masih mendingan kita dibilang mahal daripada  dibilang murahan Coba anda tersinggung Kalau   dibilang Anda menguraikan tersinggung kan ada  orang bilang ini kamu mahal ya juga saya murah   orang udah angkat Anda banting kan salah bener  gak sih Jadi kalo mahal itu mindset So do you  
03:09
believe Apakah Anda percaya bahwa produk Saya  memang mahal jadi kalau ada kasirnya bilang ih   mahal sih Terima kasih Menurut Anda kenapa produk  kita mahal loh ntar bingung biasanya jawabannya   begitu ini di luar pola gitu kan yang ngasih kesan  mahal nih Terima kasih Pak Terima kasih Bu Menurut   Anda kenapa k9 produk kita mah hai kenapa Menurut  Anda kenapa Eh produk kita mau ya mungkin karena   kualitas mungkin karena memang berbeda-beda ada  yang ngomong ya kan begitu Jadi kalau orang bilang  
03:44
mahal Artinya mereka apresiasi kita mindset  mereka apresiasi kita memang kita mahal memang   kita lebih tinggi Ya sudah kita appreciated Thank  you Terima kasih pernah kita memang kita percaya   memang produk kita bagus tapi kalau dibilang mahal  sih minta dulu dong Minta diskon dong begitu dia   bilang minta diskon langsung kita turunin berarti  kan Macet gimana nah kesel banget nah bener kan   gue bilang juga kemahalan yang sih jadi customer  merasa ditipu sama anda karena anda bidang seni   ribet karena mereka begitu gertakan terus langsung  ada turunkan diskonan ini mahal nih Minta diskon  
04:21
dong disun 20 langsung ada turunin ya minta  turun harga dong Minta diskon lagi dong langsung   diturunin saat itu juga berarti anda merasa atau  customer detail dalam benda keramik ini berarti   rekan mahal bener kan tuh begitu gua gertak  langsung turun yang ngasih dan anda merasa   biyaya gue makasih kemahalan begitu digertak  langsung turut bener sih Jadi kalau anda digertak   sama customer langsung Anda turut customer punya  macet gimana memang produk lu kemahalan lu jual   begitu gua gertak langsung bisa turun yang ngasih  tapi kalau kita mahal sih Iya terima kasih Pak  
04:57
Memang produk kita enggak murah sih Menurut Anda  kenapa produk kita lebih mahal dia bingung and   programme enggak begitu Biasanya kita ngasih  Nah jadi pertanyaannya adalah do you believe   that you are expensive Apakah Anda percaya  atau Anda adalah mahal anda percaya enggak   sesuatu yang anda buat ataupun anda punya produk  apapun itu memang enggak murah memang saya bukan   produk murahan Walaupun memang harganya murah tapi  pulkan murahan karena kualitas karena bahan-bahan   yang saya buat karena usaha saya tenaga saya  bikin ini bahkan mungkin ada beberapa produk  
05:29
yang henmax saya buat sendiri itu mahal waktu saya  Ayah fokusnya saya keterampilannya saya itu mahal   ya Anda mau nawar gimanapun enggak bisa karena  memang ini mahal gitu jadi judul you believe   that your product is expensive nah pertanyaannya  kok kalau saya jual produk orang lain gimana kan   sama orang lain juga juga produk yang saya juga  jual berarti kan sama-sama harganya Iya kalau   sama-sama harga Dia mungkin ya sama harganya itu  tapi bisa Jadi kalau anda perhatikan bener anda   perhatikan Coba Anda lihat minimarket minimarket  a-b-c-d menjual produknya sama Aqua Aqua atau  
06:08
Pepsodent Pepsodent pertanyaannya adalah Apakah  setiap minimarket ABC harganya Pepsodent sama kan   beda Indomie Indomie Indomie Indomie minimarket  Amin market B minimarket minimarket D Apakah di   setiap minimarket indomienya harganya sama enggak  beda-beda Oh ya kasih jadi walaupun produknya Anda   jual mesin Anda juga produk orang lain di toko  anda mungkin lebih mahal daripada di toko komputer   anda Iya nggak papa juga ya kan lebih mahal adalah  mindset Kenapa Kapan dijual lebih mahal Mungkin  
06:42
orang tanya Kok saya beli Indomie di tempat  kamu lebih mahal Kenapa Iya terima kasih Pak   mulut Anda kenapa disini lebih mahal Semar bingung  kenapa ya ya satu misalnya bisa jadi lebih lebih   nyaman lebih enak tempatnya lebih dingin apalah  segala macam Anda bisa angkat value yang anda   miliki di bisnis anda jadi nomor dua setelah anda  beli Veranda nomor 2 Anda meski punya value 50% Hai nilai tambah apa yang Anda bisa berikan kepada  customer yang merupakan sesuatu yang membuat   mereka mahal enggak papa saya bayar lebih mahal is  oke Saya pernah kasih contoh di salah satu video
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07:24
saya coca-cola dijual di minimarket harganya  berapa sih sekian misalnya gitu ya berapalah   mungkin 5000 misalnya contoh Nicola tapi coca-cola  dijual di hotel bintang lima persis coca-cola yang   sama dari pabrik yang sama dari pengiriman yang  sama dari distributor yang sama dari agen yang   sama dijual di minimarket harganya 5000 dijual  di hotel bintang 5 harganya berapa bisa lebih   mahal Kenapa karena datang hotel bintang 5 ya Anda  duduk di sofa yang empuk sampainya bisa tenggelam   di dalam sofa ilustrasi itu terus dilayani oleh  seorang pelayan yang begitu cantik rambut panjang  
08:03
rok pendek itu kan Pak Selamat siang mau minum  apa Oh iya silakan Pak Lihat menunya Oh ya oke ya   bapakmu Hai Anda lihat di harganya mahal banget  ya paling murah coca-cola coca-cola murah loh   walaupun paling mahal disitu ya artinya lebih  mahal daripada di minimarket tapi ini Pokoknya   kau aja pak ya pakai espak Iya Pak es kalu Anda  selesai kembali sih pelayannya bilang ini Pak   coca-cola dia duduk eh bukan duduk dia jongkok  gitu terus dia ada gelas recast batu dia tuh pahit saja sedotan melengkung ada payung sus disitu  ada ada strawberry Sedikit nih pak coca-cola nya  
08:45
silahkan Hai Ternyata anda belinya itu yang dibeli  family atau service atau pelayanan atau kenyamanan   atau kemudahan atau kepraktisan itu orang beli  ya bisa jadi kualitas juga tapi produknya sama   persis value-nya beda harganya bisa lebih mahal  maka saya bilang mahal adalah mindset yang ngasih   high ya jadi pertanyaannya adalah kalau saya jual  produk di tempat saya dan saya pikir saya jual   produknya harusnya lebih murah di toko sebelah  belum tentu tergantung yang diangkat bukan produk   yang Anda jual sama-sama juga Cola contohnya Tapi  brand dari toko Anda apa yang Anda bisa angkat di  
09:32
dalam toko Anda sehingga memberikan value yang  lebih Buat customer kenyamanan ya suasana apapun   itulah Anda bisa pikirkan kira-kira apa ya salah  satu salon yang saya kost langsung ke CV lebih   dengan harga yang sama ya di salon tersebut dialon  calorex misalnya harganya untuk treatment untuk ke   hair cutting gitu ya harganya bisa 600 ribu  tapi cuma dapet ya biasa lahir cutting hair   stylist lalu ya mungkin cuci blow segala macem  sudah umum tapi di salah satu Klien saya salon   dia kasih service dengan lebih baik Ada dapat saat  ada pijet pakai batu misalnya batu apa batu yang  
10:14
itu tuh untuk di belakang gitu kan Ya terus  ada bisa rendam kaki misalnya ada sedikit ada   sedikit mungkin fifteen Minutes or twenty minutes  massage shoulder gitu kan atau gimana lah sampai   ke tangan dan sebagainya sedikit scrubbing atau  apalah itu adalah nilai-nilai tambah value yang   bisa diangkat sehingga orang tetap bayarnya  sekian tapi anda kasih lebih dan orang Berani   bayar lebih mahal Anda kasih value jadi value  apa yang bisa anda berikan kepada customer Nda   dengan harganya anda lebih angkat lebih mahal ada  beberapa hotel-hotel kalau kita lihat contoh hotel  
10:53
ya ini harus belajarnya konteks-konteks bukan  konten konteksnya adalah apa nih benang merah   yang bisa saya dapat dari kita saya hotel-hotel  bintang lima sampai hotel bintang-3 Bedanya apa   sih sama-sama jual ranjang sama-sama jual tempat  tidur aja kan sebegitukah dimana perbedaan hotel   bintang lima dan hotel bintang-3 bedanya Dimana  hotel bintang lima apa yang diangkat Oh satu saya   bisa lihat viewnya lebih bagus kamarnya lebih luas  itu kan breakfastnya breakfastnya lebih lengkap ya   apalagi pelayanannya lebih cepet bisa begitu kan  Ya itu salah satunya mungkin pelayanannya gimana  
11:30
mungkin kalau di hotel bintang tapi hotel bintang  tiga puluh sekarang saya rasa pelayan sudah bagus   bayangkan kita turun dari mobil ya kita datang  sudah selamat siang Pak Selamat siang Bu kopernya   dibawain Pak sudah cover dibawain lalu Datang  ke resepsi flash-nya cantik-cantik Selamat pagi   Bu siang Pak dan sebagainya Bapak sudah pesen  ya iya silakan Bapak tinggal isi saja ya ini   kunci kamar cepet pelayanannya jadi tidak banyak  ini dan sebagainya sudah cepat pakai ada Welcome   Drink silakan boleh minum ada welcome ini kalau  suasananya dingin ya dikasih yang hangat-hangat  
12:03
klausanya panas dikasih yang seger-seger ini  khusus Pak special untuk gas kita dengan pelayanan   tata cara yang harus diiringi musik suasana  dan wangi-wangi yang yang sangat nyaman banget   jadi kita masuknya seperti uang gitu Setelah itu  diantar ke lift ya ada orang pas ini biarin saya   bawa angkat saja enggak papa saya angkat masuk ke  lift lalu di lalu di paste kan ke sini love lantai   berapa Pak nanti 7 Ya silakan Pak Bapak bisnis  ya langsung naik level 7 lalu jalan masuk kamar   masuk kamar Ya pak silahkan langsung di nyalain  AC lihati dapat TV segala macem di Kaskus nih  
12:40
mejanya ada tulisan selamat datang Pak Ibu Bapak  kita sediakan ada pisang pisangnya bagus satu   buah ada apel itu sadar urusan Selamat menikmati  hotel kami semoga you enjoy the stay in our Hotel   general manager Ah Ya kan jadi kita dari dari  mulai masuk sampai ke tempat tidur dilayani dengan   begitu sangat luar biasa Padahal dia cuma jual  tempat tidur doang ya Saras saat itu cuma contoh   saja bahwa itu value sekarang bedanya kalau kita  hotel bintang lima Apa bedanya kalau hotel bintang   tiga puluh ada value seperti itu ya jelas pasti  tamu-tamu akan mau bayar lebih mahal misalnya  
13:18
Hotel bintang-3 harganya 400.000 contoh hotel  bintang lima misalnya satu juta kelebihan atau   fee atau apa nilai uang dari 300.000 ke 1700000  orang beli apa beli value yang muat mereka tetap   lebih murah enggak papalah saya harus bayar lebih  mahal 300-700 ribu tapi saya dapat kenyamanan saya   dapat view saya dapat suasana saya Pak kenikmatan  enjoy free service ya dan sebagainya Itu buat saya   nggak papalah lokasi mungkin lebih dekat dan  sebagai ada beberapa Hotel tertentu yang memang   sengaja lokasinya di atas di pegunungan ya supaya  bisa lihat viewnya bagus Nah semakin viewnya bagus  
14:03
semakin mahal karena orang percaya semakin bagus  viewnya itu mahal jadi nggak papalah beda 700ribu   untuk dapat view mungkin begitu makanya ada  beberapa cafe di Bandung itu harganya minumannya   bisa mahal banget Kenapa karena yang dibeli  bukan bukan jual minuman tapi jual view
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transkripsi: buat anda tadi tentang mahal dan bagaimana cara  menghandle nya atau mengatasinya ya ini adalah   Anda juga harus pikirkan jadi gini bisnis itu bisa  berkembang satu kalau saya bisa mengelola customer   selagi bisa berkembang dan semakin maju Saya  mau tanya dulu pada anda Siapa yang di sini yang  
14:37
nonton video Saya ingin agar bisnisnya semakin  maju yang ingin semakin maju 100.wap saya saya   Ok good ya Nah supaya maju sesuai berkembang  supaya tambah sebesar-besarnya profit-cash   lain sebagainya artinya itu semua dari customer  Nah kita harus bisa mengelola customer customer   is aset mengelola customer Jadi maksudnya Mongol  gimana satu kita harus bisa punya sistem marketing   strategy sistem marketing yang bisa mendatangkan  calon customer menjadi customer service marketing   Bagaimana mendatangkan dulu yang penting  mendatangkan customer dan membuat yang belum  
15:13
tahu belum yang nanya-nanya jadi customer systems  esnya harus bisa kita olah kita fokuskan dan bisa   membuat orang yang belum datang Jadi datang dan  jadi beli in 1 jadi mendatangkan customer baru itu   poin pertama kita kelolanya adalah dari belum jadi  customer menjadi customer itu gimana sistem kita   Oh ya Ada beberapa pakai instagram dari Instagram  tarik landing PES dari tanding PES punya special   offer jadi customer boleh ya Aa dari Google  Google bisnis tarik ke lebih pas dan Dinkes   masuk ke toko ada dan sebagainya Itu cara  mendatangkan dan bagaimana membuat yang  
15:52
nanya Jadi beli itu satu ya ada beberapa yang  saya harus harus prospecting cari prospek saya   harus ketemu dengan calon customer baru karena  dengan presentasi yang saya presentasikan dengan   saya punya company profile saya punyai katalog  atau Saya punya produk-produk yang saya Tuliskan   itu kalau saya sampaikan kepada customer customer  saya langsung mau karena saya bisa selling skill   saya bisa influencing skills Nah ada beberapa  pemilik bisnis yang kurang bisa influencing   maka customer Bukannya nggak mau mereka mungkin  masih belum yakin dengan anda jadi mereka bilang  
16:25
pikir-pikir dulu mereka pertimbangkan dulu  dan sebagainya karena kemampuan anda untuk   influencing masih harus ditingkatkan itu  satu Bagaimana caranya mendatangkan kasih   Hai yang kedua adalah bagaimana cara memendek atau  memfollow up customer customer yang sudah ada dan   di genggaman tangan anda yaitu existing customer  jadi satu customer baru Bagaimana strategi Anda   mendatangkan customer baru yang kedua adalah  bagaimana memenej ya xtx sistem customer Hai existing customer Bagaimana strategi anda  untuk memaintain atau untuk membuat customer  
17:08
customer yang sudah digenggamnya tangan bisa  balik lagi kan begitu ya jadi contoh misalnya   salah satu contoh Klien saya jadi Bidang sains  dia bikin Syaikh spanduk bikin website neon box   dan sebagainya lah Nah dari sejak dia buka  Dia punya lebih dari 700 customer yang sudah   bertransaksi ataupun pernah jadi customernya  pernah jadi kliennya gitu kan ada sekitar   700 Tower pertanyaannya pernah dimenit ke pernah  di-follow up enggak ya kan belum tentu kasar-kasar   tersebut beli lagi it betul memang kita belum  tentu masa setiap setiap bulan customer yang  
17:45
sudah pasang neonbox bisa balik lagi memang  belum tentu dan kalau kita lihat dan sedang   kalau kita begini semua bisnis pun kan seperti  itu apakah kita akan datang terus restoran yang   sama terus-terusan setiap hari kan enggak juga  setiap bulan belum tentu juga bisa jadi kita   setiap bulan Vina Vina restoran bareng Bukankah  di semua bisnis customer tidak bisa dipastikan   seberapa sering dia balikan Dia ada beberapa bisa  diukur pakai member card tapi belum tentu bisa   semua bisa seperti itu jadi memang semua bisnis  pun ya harus memikirkan Bagaimana customernya  
18:15
bisa balik lagi apalagi yang sudah jadi customer  existing contoh Starbucks Starbucks and udah hadit   dikenal brand-nya dan orang sudah tahu banyak  suka ke sana tapi bagaimana cara dia supaya   orang-orang yang sudah pernah datang mau balik  lagi ada promo ada abses ada kartu kredit dan   sebagainya in macam-macam kita diingatkan supaya  eye balik lagi nih balik lagi nih kan gitu ya di   semua bisnis pun begitu ya kita selalu diingatkan  bayangin kalau kita lihat sebuah toko yang sudah   ramai minimarket lah begitu ya sudah ramai dan itu  yang dia jualkan daily ya kebutuhan sehari-hari  
18:51
Seharusnya kan customer bisa balik lagi kan karena  lebih lebih sering karena kebutuhan hari-hari itu   aja mereka masih mengingatkan kita untuk balik  lagi datang apalagi Perusahaan kita bisa juga   komputer jualan produk-produk yang mungkin tidak  setiap hari Nah kalau kita ketidak mengingatkan   mereka tidak sering memberikan ya tidak eksis  layak tidak sering memberikan mereka reminder   lagi untuk datang Entah dari promo Entah dari  mungkin cuma segera tips dan sebagainya karena   Akankah kasmar balik lagi tidak akan balik lagi  dan kalau customer tidak balik lagi apa yang  
19:23
terjadi bisnis anda akan turun omsetnya akan  turun profitnya dan sebagainya akhirnya Anda   kekurangan customer itu yang bahaya maka  ada beberapa bisnis lain sayang bersyukur   customernya mau balik lagi tanpa harus kita  follow-up itu sangat bersyukur tuhan baik   tapi ada beberapa bisnis yang customernya nggak  balik lagi maka kita harus bikin sistem supaya   customernya mau balik lagi dan bikin supaya  sistem supaya customer belum ada belum up   yang belum Jadikan semua bisa jadi kah sama  saya dua itu fokus kita itu bonus buat anda  
19:55
pikirkan Strategi apa untuk mendapatkan castamer  baru dan apa strategi yang bisa ketukan untuk   tapi customer lama kita follow-up sehingga mereka  balik lagi bayangkan punya 700 database customer   kita bisa lakukan apa Minimal kita follow-up Hai  Pak ibu apa kabar jangan langsung jualan ya orang   juga kalau langsung jualan juga wah ini follow  saya cuma ada maunya aja kan begitu macetnya   mereka pada kita Maksudnya enggak begitu tapi  mindset mereka maka kita jangan cuma langsung   jualan kita Say Hi dulu kita seneng kalau jadikan  sampel tiba-tiba udah lama nggak pernah hubungin  
20:28
langsung dihubungi pak mau beli apa Pak Wita dulu  gitu kan ya kasih ya Nah itu adalah salah satu   tips saya ya atau ini adalah beberapa tips yang  saya lakukan Yang saya coach kemarin clean saya   supaya mereka bisa bisanya semakin berkembang ya  show kesimpulan buat Anda mahal adalah mindset so   bagaimana kita mengatasi kita harus percaya dengan  produk kita kita Yakin udah kita bagus dan kita   selalu memberikan value kepada customer supaya  mereka akan mau bayar lebih mahal karena bukan   hanya dengan harganya tapi ada value yang mereka  mendapatkan lebih yo yah kenyamanan keindahan  
21:03
service dan sebagainya kecepatan proses yang cepat  itu kan proses cepat itu bagian dari value juga   ada customer yang komplain ya prosesnya lama  telepon menu1 menu2 menu3 lama itu prosesnya   lama nah kalau cepat itu akan membuat customer  mau balik lagi ya so kesimpulannya buat Anda   adalah selalu pikirkan velg apa yang Anda  bisa berikan lebih kepada customer karena   ekspektasi kremes lalu meningkat ya dan pikirkan  strategi anda untuk mendatangkan customer apa segi   anda untuk memainkan customer existing apa  supaya customer balik lagi dan customer yang  
21:35
belum tahu jadi tahu saya konsen Darman Semoga  bisa bermanfaat buat anda sukses selalu salam
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transkripsi: Transcript: "the lounge Hai Cinta udah Jumpa lagi bersamaÂ  saya call center Hilman di channel YouTubeÂ Â  kecenderungan bagi Anda yang baru pertama kaliÂ  nonton channel saya Anda bisa nonton dulu laluÂ Â  jangan lupa comment dan subscribe dan jangan lupaÂ  Anda bisa share ke teman teman Anda supaya apaÂ Â  supaya Anda bisa berdampak kepada teman-teman andaÂ  dan sahabat anda dan sharing is caring Oke So hariÂ Â  ini saya akan sharing ya sip tentang video tipsÂ  kali ini yaitu tentang mahal ya banyak dari kitaÂ Â  banyak juga yang masuk ke inbox saya ke commentÂ  dan banyaklah yang masuk yang juga saya pelajari Ternyata banyak yang bertanya kok gimana kalauÂ  customer bilang mahal gimana kalau kita bekasÂ Â  nomor bilang produk kita tuh lebih mahal daripadaÂ  kompetitor dan kompeten harganya lebih murah tapiÂ Â  kalau saya banting harga kalau saya ikutinÂ  harganya kompetitor ia saya lama-lama kanÂ Â  tidak untung ya karena profitnya saya kurangiÂ  kurangi kurangi terus tapi kalau Hai KurangiÂ Â  harganya ya customer gak mau beli sama sayaÂ  nah itu gimana caranya Nah jadi mudah-mudahanÂ Â  apa yang saya bisa bagikan pada video kali iniÂ  bisa lebih membuka wawasan Anda lagi tentang bagaimana caranya menghadapi customer customerÂ  Yang bilang mahal ataupun Anda menghadapi PerangÂ Â  harga ya kira-kira begitu kan pernah lengahÂ  tujuan apa ya kita mau lebih murah gitu kanÂ Â  Nah jadi gini ini konsep dulu mindset jadi mahalÂ  itu adalah mindset Saya lagi mahal adalah mindset Hai mahal adalah mindset jadi orang berpikir polaÂ  pikir seseorang itu mahal Oh produk ini mahalÂ Â  operani murah itu mindset nya kenapa ada orangÂ  yang bilang oh kalau saya beli ini ya harganyaÂ Â  segini murah padahal harganya mungkin mahal yaÂ  Misalnya tipe produk tertentu gitu kita masih bisa beli satu apa daging gitu kan daging wagyuÂ  impor dan segala macem wa dengan kualitas sepertiÂ Â  ini dengan rasanya begini ya dengan ini kandunganÂ  lemaknya segini menguras segini perkilonya ya ituÂ Â  contoh aja jadi mahal itu mindset jadi sekali lagiÂ  mahal adalah mindset Kenapa karena ada orang yangÂ Â  beli produk walaupun harganya ridicules atauÂ  diluar logika tetap beli lo ya beli mobil yangÂ Â  mahal beli jam tangan yang mahal begitu tas wanitaÂ  ya tas kan mahal beli diluar logika bayar juga ya jadi kadang-kadang mahal itu sebuah mindset orangÂ  beli sesuatu karena mindset ya Halo adalah missedÂ Â  jadi artinya apa nih artinya buat kita artinyaÂ  kalau orang lain melihat produk kita Mahal atauÂ Â  orang bilang ini customer bilang produk mahal sihÂ  Berarti apa berarti orang mengapresiasi kita dongÂ Â  ya masih mendingan kita dibilang mahal daripadaÂ  dibilang murahan Coba anda tersinggung KalauÂ Â  dibilang Anda menguraikan tersinggung kan adaÂ  orang bilang ini kamu mahal ya juga saya murahÂ Â  orang udah angkat Anda banting kan salah benerÂ  gak sih Jadi kalo mahal itu mindset So do you believe Apakah Anda percaya bahwa produk SayaÂ  memang mahal jadi kalau ada kasirnya bilang ihÂ Â  mahal sih Terima kasih Menurut Anda kenapa produkÂ  kita mahal loh ntar bingung biasanya jawabannyaÂ Â  begitu ini di luar pola gitu kan yang ngasih kesanÂ  mahal nih Terima kasih Pak Terima kasih Bu MenurutÂ Â  Anda kenapa k9 produk kita mah hai kenapa MenurutÂ  Anda kenapa Eh produk kita mau ya mungkin karenaÂ Â  kualitas mungkin karena memang berbeda-beda adaÂ  yang ngomong ya kan begitu Jadi kalau orang bilang mahal Artinya mereka apresiasi kita mindsetÂ  mereka apresiasi kita memang kita mahal memangÂ Â  kita lebih tinggi Ya sudah kita appreciated ThankÂ  you Terima kasih pernah kita memang kita percayaÂ Â  memang produk kita bagus tapi kalau dibilang mahalÂ  sih minta dulu dong Minta diskon dong begitu diaÂ Â  bilang minta diskon langsung kita turunin berartiÂ  kan Macet gimana nah kesel banget nah bener kanÂ Â  gue bilang juga kemahalan yang sih jadi customerÂ  merasa ditipu sama anda karena anda bidang seniÂ Â  ribet karena mereka begitu gertakan terus langsungÂ  ada turunkan diskonan ini mahal nih Minta diskon dong disun 20 langsung ada turunin ya mintaÂ  turun harga dong Minta diskon lagi dong langsungÂ Â  diturunin saat itu juga berarti anda merasa atauÂ  customer detail dalam benda keramik ini berartiÂ Â  rekan mahal bener kan tuh begitu gua gertakÂ  langsung turun yang ngasih dan anda merasaÂ Â  biyaya gue makasih kemahalan begitu digertakÂ  langsung turut bener sih Jadi kalau anda digertakÂ Â  sama customer langsung Anda turut customer punyaÂ  macet gimana memang produk lu kemahalan lu jualÂ Â  begitu gua gertak langsung bisa turun yang ngasihÂ  tapi kalau kita mahal sih Iya terima kasih Pak Memang produk kita enggak murah sih Menurut AndaÂ  kenapa produk kita lebih mahal dia bingung andÂ Â  programme enggak begitu Biasanya kita ngasihÂ  Nah jadi pertanyaannya adalah do you believeÂ Â  that you are expensive Apakah Anda percayaÂ  atau Anda adalah mahal anda percaya enggakÂ Â  sesuatu yang anda buat ataupun anda punya produkÂ  apapun itu memang enggak murah memang saya bukanÂ Â  produk murahan Walaupun memang harganya murah tapiÂ  pulkan murahan karena kualitas karena bahan-bahanÂ Â  yang saya buat karena usaha saya tenaga sayaÂ  bikin ini bahkan mungkin ada beberapa produk yang henmax saya buat sendiri itu mahal waktu sayaÂ  Ayah fokusnya saya keterampilannya saya itu mahalÂ Â  ya Anda mau nawar gimanapun enggak bisa karenaÂ  memang ini mahal gitu jadi judul you believeÂ Â  that your product is expensive nah pertanyaannyaÂ  kok kalau saya jual produk orang lain gimana kanÂ Â  sama orang lain juga juga produk yang saya jugaÂ  jual berarti kan sama-sama harganya Iya kalauÂ Â  sama-sama harga Dia mungkin ya sama harganya ituÂ  tapi bisa Jadi kalau anda perhatikan bener andaÂ Â  perhatikan Coba Anda lihat minimarket minimarketÂ  a-b-c-d menjual produknya sama Aqua Aqua atau Pepsodent Pepsodent pertanyaannya adalah ApakahÂ  setiap minimarket ABC harganya Pepsodent sama kanÂ Â  beda Indomie Indomie Indomie Indomie minimarketÂ  Amin market B minimarket minimarket D Apakah diÂ Â  setiap minimarket indomienya harganya sama enggakÂ  beda-beda Oh ya kasih jadi walaupun produknya AndaÂ Â  jual mesin Anda juga produk orang lain di tokoÂ  anda mungkin lebih mahal daripada di toko komputerÂ Â  anda Iya nggak papa juga ya kan lebih mahal adalahÂ  mindset Kenapa Kapan dijual lebih mahal Mungkin orang tanya Kok saya beli Indomie di tempatÂ  kamu lebih mahal Kenapa Iya terima kasih PakÂ Â  mulut Anda kenapa disini lebih mahal Semar bingungÂ  kenapa ya ya satu misalnya bisa jadi lebih lebihÂ Â  nyaman lebih enak tempatnya lebih dingin apalahÂ  segala macam Anda bisa angkat value yang andaÂ Â  miliki di bisnis anda jadi nomor dua setelah andaÂ  beli Veranda nomor 2 Anda meski punya value 50% Hai nilai tambah apa yang Anda bisa berikan kepadaÂ  customer yang merupakan sesuatu yang membuatÂ Â  mereka mahal enggak papa saya bayar lebih mahal isÂ  oke Saya pernah kasih contoh di salah satu video saya coca-cola dijual di minimarket harganyaÂ  berapa sih sekian misalnya gitu ya berapalahÂ Â  mungkin 5000 misalnya contoh Nicola tapi coca-colaÂ  dijual di hotel bintang lima persis coca-cola yangÂ Â  sama dari pabrik yang sama dari pengiriman yangÂ  sama dari distributor yang sama dari agen yangÂ Â  sama dijual di minimarket harganya 5000 dijualÂ  di hotel bintang 5 harganya berapa bisa lebihÂ Â  mahal Kenapa karena datang hotel bintang 5 ya AndaÂ  duduk di sofa yang empuk sampainya bisa tenggelamÂ Â  di dalam sofa ilustrasi itu terus dilayani olehÂ  seorang pelayan yang begitu cantik rambut panjang rok pendek itu kan Pak Selamat siang mau minumÂ  apa Oh iya silakan Pak Lihat menunya Oh ya oke yaÂ Â  bapakmu Hai Anda lihat di harganya mahal bangetÂ  ya paling murah coca-cola coca-cola murah lohÂ Â  walaupun paling mahal disitu ya artinya lebihÂ  mahal daripada di minimarket tapi ini PokoknyaÂ Â  kau aja pak ya pakai espak Iya Pak es kalu AndaÂ  selesai kembali sih pelayannya bilang ini PakÂ Â  coca-cola dia duduk eh bukan duduk dia jongkokÂ  gitu terus dia ada gelas recast batu dia tuh pahit saja sedotan melengkung ada payung sus disituÂ  ada ada strawberry Sedikit nih pak coca-cola nya silahkan Hai Ternyata anda belinya itu yang dibeliÂ  family atau service atau pelayanan atau kenyamananÂ Â  atau kemudahan atau kepraktisan itu orang beliÂ  ya bisa jadi kualitas juga tapi produknya samaÂ Â  persis value-nya beda harganya bisa lebih mahalÂ  maka saya bilang mahal adalah mindset yang ngasihÂ Â  high ya jadi pertanyaannya adalah kalau saya jualÂ  produk di tempat saya dan saya pikir saya jualÂ Â  produknya harusnya lebih murah di toko sebelahÂ  belum tentu tergantung yang diangkat bukan produkÂ Â  yang Anda jual sama-sama juga Cola contohnya TapiÂ  brand dari toko Anda apa yang Anda bisa angkat di dalam toko Anda sehingga memberikan value yangÂ  lebih Buat customer kenyamanan ya suasana apapunÂ Â  itulah Anda bisa pikirkan kira-kira apa ya salahÂ  satu salon yang saya kost langsung ke CV lebihÂ Â  dengan harga yang sama ya di salon tersebut dialonÂ  calorex misalnya harganya untuk treatment untuk keÂ Â  hair cutting gitu ya harganya bisa 600 ribuÂ  tapi cuma dapet ya biasa lahir cutting hairÂ Â  stylist lalu ya mungkin cuci blow segala macemÂ  sudah umum tapi di salah satu Klien saya salonÂ Â  dia kasih service dengan lebih baik Ada dapat saatÂ  ada pijet pakai batu misalnya batu apa batu yang itu tuh untuk di belakang gitu kan Ya terusÂ  ada bisa rendam kaki misalnya ada sedikit adaÂ Â  sedikit mungkin fifteen Minutes or twenty minutesÂ  massage shoulder gitu kan atau gimana lah sampaiÂ Â  ke tangan dan sebagainya sedikit scrubbing atauÂ  apalah itu adalah nilai-nilai tambah value yangÂ Â  bisa diangkat sehingga orang tetap bayarnyaÂ  sekian tapi anda kasih lebih dan orang BeraniÂ Â  bayar lebih mahal Anda kasih value jadi valueÂ  apa yang bisa anda berikan kepada customer NdaÂ Â  dengan harganya anda lebih angkat lebih mahal adaÂ  beberapa hotel-hotel kalau kita lihat contoh hotel ya ini harus belajarnya konteks-konteks bukanÂ  konten konteksnya adalah apa nih benang merahÂ Â  yang bisa saya dapat dari kita saya hotel-hotelÂ  bintang lima sampai hotel bintang-3 Bedanya apaÂ Â  sih sama-sama jual ranjang sama-sama jual tempatÂ  tidur aja kan sebegitukah dimana perbedaan hotelÂ Â  bintang lima dan hotel bintang-3 bedanya DimanaÂ  hotel bintang lima apa yang diangkat Oh satu sayaÂ Â  bisa lihat viewnya lebih bagus kamarnya lebih luasÂ  itu kan breakfastnya breakfastnya lebih lengkap yaÂ Â  apalagi pelayanannya lebih cepet bisa begitu kanÂ  Ya itu salah satunya mungkin pelayanannya gimana mungkin kalau di hotel bintang tapi hotel bintangÂ  tiga puluh sekarang saya rasa pelayan sudah bagusÂ Â  bayangkan kita turun dari mobil ya kita datangÂ  sudah selamat siang Pak Selamat siang Bu kopernyaÂ Â  dibawain Pak sudah cover dibawain lalu DatangÂ  ke resepsi flash-nya cantik-cantik Selamat pagiÂ Â  Bu siang Pak dan sebagainya Bapak sudah pesenÂ  ya iya silakan Bapak tinggal isi saja ya iniÂ Â  kunci kamar cepet pelayanannya jadi tidak banyakÂ  ini dan sebagainya sudah cepat pakai ada WelcomeÂ Â  Drink silakan boleh minum ada welcome ini kalauÂ  suasananya dingin ya dikasih yang hangat-hangat klausanya panas dikasih yang seger-seger iniÂ  khusus Pak special untuk gas kita dengan pelayananÂ Â  tata cara yang harus diiringi musik suasanaÂ  dan wangi-wangi yang yang sangat nyaman bangetÂ Â  jadi kita masuknya seperti uang gitu Setelah ituÂ  diantar ke lift ya ada orang pas ini biarin sayaÂ Â  bawa angkat saja enggak papa saya angkat masuk keÂ  lift lalu di lalu di paste kan ke sini love lantaiÂ Â  berapa Pak nanti 7 Ya silakan Pak Bapak bisnisÂ  ya langsung naik level 7 lalu jalan masuk kamarÂ Â  masuk kamar Ya pak silahkan langsung di nyalainÂ  AC lihati dapat TV segala macem di Kaskus nih mejanya ada tulisan selamat datang Pak Ibu BapakÂ  kita sediakan ada pisang pisangnya bagus satuÂ Â  buah ada apel itu sadar urusan Selamat menikmatiÂ  hotel kami semoga you enjoy the stay in our HotelÂ Â  general manager Ah Ya kan jadi kita dari dariÂ  mulai masuk sampai ke tempat tidur dilayani denganÂ Â  begitu sangat luar biasa Padahal dia cuma jualÂ  tempat tidur doang ya Saras saat itu cuma contohÂ Â  saja bahwa itu value sekarang bedanya kalau kitaÂ  hotel bintang lima Apa bedanya kalau hotel bintangÂ Â  tiga puluh ada value seperti itu ya jelas pastiÂ  tamu-tamu akan mau bayar lebih mahal misalnya Hotel bintang-3 harganya 400.000 contoh hotelÂ  bintang lima misalnya satu juta kelebihan atauÂ Â  fee atau apa nilai uang dari 300.000 ke 1700000Â  orang beli apa beli value yang muat mereka tetapÂ Â  lebih murah enggak papalah saya harus bayar lebihÂ  mahal 300-700 ribu tapi saya dapat kenyamanan sayaÂ Â  dapat view saya dapat suasana saya Pak kenikmatanÂ  enjoy free service ya dan sebagainya Itu buat sayaÂ Â  nggak papalah lokasi mungkin lebih dekat danÂ  sebagai ada beberapa Hotel tertentu yang memangÂ Â  sengaja lokasinya di atas di pegunungan ya supayaÂ  bisa lihat viewnya bagus Nah semakin viewnya bagus semakin mahal karena orang percaya semakin bagusÂ  viewnya itu mahal jadi nggak papalah beda 700ribuÂ Â  untuk dapat view mungkin begitu makanya adaÂ  beberapa cafe di Bandung itu harganya minumannyaÂ Â  bisa mahal banget Kenapa karena yang dibeliÂ  bukan bukan jual minuman tapi jual view on UsÂ Â  buat anda tadi tentang mahal dan bagaimana caraÂ  menghandle nya atau mengatasinya ya ini adalahÂ Â  Anda juga harus pikirkan jadi gini bisnis itu bisaÂ  berkembang satu kalau saya bisa mengelola customerÂ Â  selagi bisa berkembang dan semakin maju SayaÂ  mau tanya dulu pada anda Siapa yang di sini yang nonton video Saya ingin agar bisnisnya semakinÂ  maju yang ingin semakin maju 100.wap saya sayaÂ Â  Ok good ya Nah supaya maju sesuai berkembangÂ  supaya tambah sebesar-besarnya profit-cashÂ Â  lain sebagainya artinya itu semua dari customerÂ  Nah kita harus bisa mengelola customer customerÂ Â  is aset mengelola customer Jadi maksudnya MongolÂ  gimana satu kita harus bisa punya sistem marketingÂ Â  strategy sistem marketing yang bisa mendatangkanÂ  calon customer menjadi customer service marketingÂ Â  Bagaimana mendatangkan dulu yang pentingÂ  mendatangkan customer dan membuat yang belum tahu belum yang nanya-nanya jadi customer systemsÂ  esnya harus bisa kita olah kita fokuskan dan bisaÂ Â  membuat orang yang belum datang Jadi datang danÂ  jadi beli in 1 jadi mendatangkan customer baru ituÂ Â  poin pertama kita kelolanya adalah dari belum jadiÂ  customer menjadi customer itu gimana sistem kitaÂ Â  Oh ya Ada beberapa pakai instagram dari InstagramÂ  tarik landing PES dari tanding PES punya specialÂ Â  offer jadi customer boleh ya Aa dari GoogleÂ  Google bisnis tarik ke lebih pas dan DinkesÂ Â  masuk ke toko ada dan sebagainya Itu caraÂ  mendatangkan dan bagaimana membuat yang nanya Jadi beli itu satu ya ada beberapa yangÂ  saya harus harus prospecting cari prospek sayaÂ Â  harus ketemu dengan calon customer baru karenaÂ  dengan presentasi yang saya presentasikan denganÂ Â  saya punya company profile saya punyai katalogÂ  atau Saya punya produk-produk yang saya TuliskanÂ Â  itu kalau saya sampaikan kepada customer customerÂ  saya langsung mau karena saya bisa selling skillÂ Â  saya bisa influencing skills Nah ada beberapaÂ  pemilik bisnis yang kurang bisa influencingÂ Â  maka customer Bukannya nggak mau mereka mungkinÂ  masih belum yakin dengan anda jadi mereka bilang pikir-pikir dulu mereka pertimbangkan duluÂ  dan sebagainya karena kemampuan anda untukÂ Â  influencing masih harus ditingkatkan ituÂ  satu Bagaimana caranya mendatangkan kasihÂ Â  Hai yang kedua adalah bagaimana cara memendek atauÂ  memfollow up customer customer yang sudah ada danÂ Â  di genggaman tangan anda yaitu existing customerÂ  jadi satu customer baru Bagaimana strategi AndaÂ Â  mendatangkan customer baru yang kedua adalahÂ  bagaimana memenej ya xtx sistem customer Hai existing customer Bagaimana strategi andaÂ  untuk memaintain atau untuk membuat customer customer yang sudah digenggamnya tangan bisaÂ  balik lagi kan begitu ya jadi contoh misalnyaÂ Â  salah satu contoh Klien saya jadi Bidang sainsÂ  dia bikin Syaikh spanduk bikin website neon boxÂ Â  dan sebagainya lah Nah dari sejak dia bukaÂ  Dia punya lebih dari 700 customer yang sudahÂ Â  bertransaksi ataupun pernah jadi customernyaÂ  pernah jadi kliennya gitu kan ada sekitarÂ Â  700 Tower pertanyaannya pernah dimenit ke pernahÂ  di-follow up enggak ya kan belum tentu kasar-kasarÂ Â  tersebut beli lagi it betul memang kita belumÂ  tentu masa setiap setiap bulan customer yang sudah pasang neonbox bisa balik lagi memangÂ  belum tentu dan kalau kita lihat dan sedangÂ Â  kalau kita begini semua bisnis pun kan sepertiÂ  itu apakah kita akan datang terus restoran yangÂ Â  sama terus-terusan setiap hari kan enggak jugaÂ  setiap bulan belum tentu juga bisa jadi kitaÂ Â  setiap bulan Vina Vina restoran bareng BukankahÂ  di semua bisnis customer tidak bisa dipastikanÂ Â  seberapa sering dia balikan Dia ada beberapa bisaÂ  diukur pakai member card tapi belum tentu bisaÂ Â  semua bisa seperti itu jadi memang semua bisnisÂ  pun ya harus memikirkan Bagaimana customernya bisa balik lagi apalagi yang sudah jadi customerÂ  existing contoh Starbucks Starbucks and udah haditÂ Â  dikenal brand-nya dan orang sudah tahu banyakÂ  suka ke sana tapi bagaimana cara dia supayaÂ Â  orang-orang yang sudah pernah datang mau balikÂ  lagi ada promo ada abses ada kartu kredit danÂ Â  sebagainya in macam-macam kita diingatkan supayaÂ  eye balik lagi nih balik lagi nih kan gitu ya diÂ Â  semua bisnis pun begitu ya kita selalu diingatkanÂ  bayangin kalau kita lihat sebuah toko yang sudahÂ Â  ramai minimarket lah begitu ya sudah ramai dan ituÂ  yang dia jualkan daily ya kebutuhan sehari-hari Seharusnya kan customer bisa balik lagi kan karenaÂ  lebih lebih sering karena kebutuhan hari-hari ituÂ Â  aja mereka masih mengingatkan kita untuk balikÂ  lagi datang apalagi Perusahaan kita bisa jugaÂ Â  komputer jualan produk-produk yang mungkin tidakÂ  setiap hari Nah kalau kita ketidak mengingatkanÂ Â  mereka tidak sering memberikan ya tidak eksisÂ  layak tidak sering memberikan mereka reminderÂ Â  lagi untuk datang Entah dari promo Entah dariÂ  mungkin cuma segera tips dan sebagainya karenaÂ Â  Akankah kasmar balik lagi tidak akan balik lagiÂ  dan kalau customer tidak balik lagi apa yang terjadi bisnis anda akan turun omsetnya akanÂ  turun profitnya dan sebagainya akhirnya AndaÂ Â  kekurangan customer itu yang bahaya makaÂ  ada beberapa bisnis lain sayang bersyukurÂ Â  customernya mau balik lagi tanpa harus kitaÂ  follow-up itu sangat bersyukur tuhan baikÂ Â  tapi ada beberapa bisnis yang customernya nggakÂ  balik lagi maka kita harus bikin sistem supayaÂ Â  customernya mau balik lagi dan bikin supayaÂ  sistem supaya customer belum ada belum upÂ Â  yang belum Jadikan semua bisa jadi kah samaÂ  saya dua itu fokus kita itu bonus buat anda pikirkan Strategi apa untuk mendapatkan castamerÂ  baru dan apa strategi yang bisa ketukan untukÂ Â  tapi customer lama kita follow-up sehingga merekaÂ  balik lagi bayangkan punya 700 database customerÂ Â  kita bisa lakukan apa Minimal kita follow-up HaiÂ  Pak ibu apa kabar jangan langsung jualan ya orangÂ Â  juga kalau langsung jualan juga wah ini followÂ  saya cuma ada maunya aja kan begitu macetnyaÂ Â  mereka pada kita Maksudnya enggak begitu tapiÂ  mindset mereka maka kita jangan cuma langsungÂ Â  jualan kita Say Hi dulu kita seneng kalau jadikanÂ  sampel tiba-tiba udah lama nggak pernah hubungin langsung dihubungi pak mau beli apa Pak Wita duluÂ  gitu kan ya kasih ya Nah itu adalah salah satuÂ Â  tips saya ya atau ini adalah beberapa tips yangÂ  saya lakukan Yang saya coach kemarin clean sayaÂ Â  supaya mereka bisa bisanya semakin berkembang yaÂ  show kesimpulan buat Anda mahal adalah mindset soÂ Â  bagaimana kita mengatasi kita harus percaya denganÂ  produk kita kita Yakin udah kita bagus dan kitaÂ Â  selalu memberikan value kepada customer supayaÂ  mereka akan mau bayar lebih mahal karena bukanÂ Â  hanya dengan harganya tapi ada value yang merekaÂ  mendapatkan lebih yo yah kenyamanan keindahan service dan sebagainya kecepatan proses yang cepatÂ  itu kan proses cepat itu bagian dari value jugaÂ Â  ada customer yang komplain ya prosesnya lamaÂ  telepon menu1 menu2 menu3 lama itu prosesnyaÂ Â  lama nah kalau cepat itu akan membuat customerÂ  mau balik lagi ya so kesimpulannya buat AndaÂ Â  adalah selalu pikirkan velg apa yang AndaÂ  bisa berikan lebih kepada customer karenaÂ Â  ekspektasi kremes lalu meningkat ya dan pikirkanÂ  strategi anda untuk mendatangkan customer apa segiÂ Â  anda untuk memainkan customer existing apaÂ  supaya customer balik lagi dan customer yang belum tahu jadi tahu saya konsen Darman SemogaÂ  bisa bermanfaat buat anda sukses selalu salam"
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transkripsi: contoh ya, ini real case contoh contohnya nggak mau. Alright, good tadi Anda ini sedikit nyambung ke time management. Contoh Anda jabatannya apa sekarang? owner ya, terus CEO juga ya. Terus tadi kalau Budi banyak banget tuh Oke. Sales sales manager juga ya. Apa? Quality Control Manager? Iya, semua finance. Nggak lah ya. Ibu Budi kan? Ya. Jadi tugas saya ngapain aja kalau di kantor? tunggu waktu kantor saya jam berapa? By the way office hours. sembilan sampai lima Senin sampai Jumat atau Senin sampai Sabtu. Senin sampai Jumat Sabtu Minggu gak mau diganggu lah ya. Gua mau yoga lah gila. mau me time you know me time makan mie sendiri Sabtu Minggu mau diganggu nggak Sabtu Minggu terserah Anda loh. Ini waktu Anda mau diganggu nggak Sabtu Minggu Are you sure? Nggak ya. Sabtu Minggu gua mau freedom. Oke. Good. Berarti waktu office hour kita jam tunggu satu hari dua puluh empat jam. Ya, bener. Potong tidur berapa jam tidur? Bisa delegasi nggak nggak bisa. mesti gua dah tidur ya nggak bisa suruh orang lain tidur mesti gua tidur terus ritual mandi, makan, dandan begitu berdoa segala macam itu berapa jam itu bisa digantiin nggak mandi. nggak bisa, nggak bisa delegasi itu no option lah you have to do it. Mia mandi dandan gitu-gitu itu berapa ritual berdoa segala macam makan digabungin berapa jam ritual wanita dulu wanita berapa jam? Tergantung kalau tipe es gitu ya. kalau cek ja mungkin au detail K. mandi dua jam udah ya sama makan segala semua digabung, makan, berdoa, berdandan segala macem. Pilih baju semua gitu ya. Berapa jam tuh? kan dua puluh empat sama ya dua puluh empat bener waktunya tidur delapan jam nggak mau diganggu kan? Mau kurang nggak mau kurang tujuh jam. Nggak mau lah. Saya mau tidur delapan lah biar sehat dulu ya mau lebih dari enam puluh kan. Oh iya, tapi Tuhan yang tahu. Tapi kita kan bisa pola HIDUP SEHAT delapan jam nggak mau diganggu terus gitu-gitu mau diganggu nggak lagi dandan ada yang nelpon enak nggak? Nggak enak lah. Mau diganggu nggak gitu? Makan masih di cepet-cepet gitu. Enak gak mau diganggu nggak nggak mau diganggu kan? Berapa jam kira-kira. berapa jam makan, berdoa, dandan gitu-gitu. Berapa jam sehari digabungin semua dua jam CUKUP tiga lah katanya. Ya nggak apa-apa boleh lah tiga berarti dua puluh empat potong delapan berapa? Wah, ini pada bingung. Matematik yakin. ini pada pusing apa nih? Dua puluh empat potong delapan. Bingung dua puluh empat kurangin delapan enam belas enam belas potong tiga. Berapa tinggal tiga belas jam lalu itu nyetir sama saya. Apa sama supir? Kalau sama saya ya you have to do it gitu loh. mau diganggu nggak Enggak lah. Masa mau pakai handphone BBM an, nanti dia ada polisi atuh ditilang atuh ya nggak mau diganggu nggak nyetir. you have to do it kan? Mau gak mau gua habis gimana gak ada supir sih cari supir susah. ya sendiri lah nyetir berapa jam kantor kantor rumah dua jam. Ya udah potong lagi tuh berapa jam? tinggal sebelas jam. Jadi tiga puluh labs cuma tinggal sebelas jam waktu produktif karena Sabtu Minggu nggak mau diganggu kan? berapa lebih singkat lagi nggak coba coba kalau Anda ngeflow sejam balesin BBM yang nggak penting maksudnya ya udah sejam lewat tuh. Oke, jadi cuma tinggal sebelas jam waktu efektif kita Monday to Friday Nah, sementara jabatan Superman. gimana nggak delegasi? Bagaimana baginya tuh? jadi office hour. Anda punya office hour Monday to Friday. jam berapa? Delapan jam sembilan jam sembilan sampai jam lima. Oke, contoh ya. Nah, berarti office hour Anda jam. Setelah itu jangan diganggu ya. Saya mau ada punya kehidupan, ya kan? Ngapain aja di jam itu contoh-contoh siapa yang mau dicoba Ibu Leni mau contoh ngapain aja? ini produkt time loh. Berarti yang hal-hal produktif bisa dilakuin nggak udah tinggal segini. itu. Ayo ngapain aja, ngapain aja CEO Anda semua pasti yang bisnis owner CEO kan? Pasti kan ya ngapain tugas CEO itu ngapain? Senin sampai Jumat jam sembilan sampai jam sembilan tugas CEO ngapain? ini. Ini punya bisnis nggak ini Are you sure? Pantesan mau baca email? Iya, mungkin mesti saya yang baca ya, karena saya mesti baca balesnya saya juga. baca dan bales, baca dan bales email Oke. Nggak apa-apa. Gak apa-apa lagi. En CEO job What is CEO do on your objective time meeting meeting bentuk meeting operational. Ok, Very good. Apa lagi? Apa lagi? CEO job L Facebook Hah? Iya, siapa tahu produk lah gitu. Siapa tahu atau balasin komen orang SETIAP komen dibalas-balasin semua. di GRUP Lihat ada orang bilang gila loh BB gua baru di update gila dulu membernya cuma tiga puluh sekarang lima puluh. Jadi apa banyak bisa lihat semua gila sepuluh menit ilang tuh. Iya karena sekarang tadinya tiga puluh di GRUP. Kalau BB nya di upgrade jadi lima puluh katanya. Jadi lebih banyak member lagi, lebih banyak ngobrol gitu ya atau mungkin udah auto pilot gak apa-apa lah ya. terus apa lagi ngapain? Hah? Planning very good. Wow! Ini very good banget. Planning. Yes, very good. Apalagi keluar kota. Ada yang keluar kota mesti keluar kota bolak-balik begitu ada karena saya mesti kontrol kayak Pak Edward itu mesti keliling kemana-mana mau nggak mau yang lain ada nggak perlu keluar kota nggak travelling kunjungan customer perlu nggak masa masih saya sih coach gila kan gua mau autopilot. Masa gua kunjungin customer masih gua juga. Nah perhatikan baik-baik. kunjungan ke customer. Menurut Anda itu tugas Anda? Apa tugas sales Nah, itu kunjungan ke customer kunjungan customer. kadang-kadang. Kita mesti kunjungi mereka supaya tahu needs nya gimana, ya kan Misalnya saya dateng ke client saya datang ke kantor mereka. Eh Pak, gimana bisnisnya jalan ya, Pak. By the way, itu SOP udah jalan belum, Pak? Oh iya seneng nggak mereka didatangin sama kita? Senang kalau gitu bapak punya apa lagi? Kebetulan temen saya juga mau coaching nih Pak, misalnya gitu kan. kita datang ke customer kita ngomong Pak, keren banget Pak. Gimana nih kantornya? Wah asik banget pak. By the way saya bawa Dunkin Donut buat bapak. Eh kamu gini ada produk- program apa sih? Nanti saya beli aja ya kan? Memang si pekerjaan sales tapi kita bangun relation kan sama customer. itu bisnis owner job, bukan? Yes it's available valuable Nggak? nggak usah SETIAP HARI ADA SALES yang TIAP HARI JALAN Tapi kita perlu sewaktu-waktu kunjungan customer jadi perlu ya. Perlu nggak perlu lah spend time with your customer kalau customer pindah ke kompetitor lo apalagi tugas CEO ini baru ngomong CEO. Kalau Anda rangkap pekerjaan banyak berarti. cek laporan keuangan. Perlu nggak? Kalau nggak itu uang masuk nggak nggak masuk lho nanti cek laporan keuangan. By the way, Anda punya nggak laporan keuangan? nggak punya punya lah. Harusnya profit and loss segala macam. Cek. Oke, terus apa lagi? itu cek penjualan perlu nggak omsetnya berapa cek stok segala macam perlu cek cek omzet perlu dong. Oke. Apa lagi? Apa lagi? Apa lagi CEO. Siapa yang CEO di sini? Yang CEO. loh ada yang si ini jangan-jangan Anda bagiin kartu nama gitu ya cuma teori. hah you are not doing the CEO job you know apa juga CEO? lihat keadaan sekitar. Cek tren betul lewat apa berita? inovasi. Lihat ke lapangan atau apa? Oke, mungkin kita cek ke lapangan. Wah, bagus. Masih punya waktu cek ke lapangan. Saya masih ada di toko terus katanya. apa lagi? apa lagi? Apa lagi udah itu aja. benar, cuma ini aja cek keuangan udah sistem. Kalau di pabrik gitu ada yang pabrik pabrik produksi gimana meeting sama production manager nama PPIC Rekrutmen nama siapa? Cari orang. training review karyawan sama siapa? cek aturan main karyawan. Sistem insentif. Siapa yang cek? Iya, waktunya itulah cek. review karyawan kan? Ya. kalau karyawan mahabut siapa yang salah? karyawan mah gabut siapa yang salah? karyawan pesta. Freedom ada ibu siapa yang salah saya nggak bikin aturan yang jelas. Tidak ada sistem insentif yang jelas. No KPI ya, mereka mah gabut. dan ngeflow. gitu Oke? Ya. Kira-kira ini loh kira-kira sampai sini. Oke, dapet yang belakang kelihatan ya. Ya, ini contoh aja.
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transkripsi: Berikut adalah rangkuman detail dan komprehensif dari transkrip yang Anda berikan:

Default Diary dan Time Management:

1. Pentingnya Default Diary:

Definisi: Default Diary adalah jadwal standar bulanan untuk memastikan target KPI tercapai. Sebagai CEO, owner, dan komisaris, penting untuk memiliki jadwal yang ketat untuk mencapai KPI dan profit perusahaan.
Tujuan: Memastikan bahwa karyawan tidak terganggu dan perusahaan dapat mencapai tujuan yang ditetapkan.
2. Aktivitas Harian:

Email: Membaca dan membalas email diperkirakan memakan waktu sekitar satu jam setiap hari. Ini adalah bagian penting dari komunikasi dan manajemen waktu.
Meeting Operasional: Meeting ini penting untuk diskusi tim inti dan biasanya berlangsung sekitar setengah jam hingga satu jam per hari. Frekuensi meeting operasional disarankan setiap hari atau seminggu sekali, dengan waktu yang sudah ditetapkan, misalnya Senin jam 9 pagi sampai 12 siang.
Planning: Proses perencanaan yang mendetail harus dilakukan secara rutin, disarankan setiap hari Selasa pagi selama dua jam. Perencanaan harus dilakukan dengan teliti, biasanya dua bulan sebelumnya untuk acara yang akan datang.
3. Aktivitas Mingguan dan Bulanan:

Customer Visit: Kunjungan ke pelanggan disarankan dilakukan setiap Rabu untuk memahami kebutuhan pelanggan dan mendapatkan referensi bisnis. Ini merupakan waktu penting untuk mengembangkan hubungan dengan pelanggan.
Laporan Keuangan: Mengecek laporan keuangan sebaiknya dilakukan setiap Jumat pagi untuk memastikan angka-angka keuangan terbaru dan akurat.
Omset: Cek omset setiap hari untuk memantau performa penjualan. Memastikan bahwa target harian tercapai adalah bagian dari monitoring yang penting.
Review Karyawan: Evaluasi karyawan sebaiknya dilakukan sebulan sekali, atau sesuai kebutuhan. Ini memungkinkan untuk mengukur performa dan memberikan umpan balik yang konstruktif.
4. Manajemen Waktu dan Disiplin:

Jadwal Harian: Menyusun jadwal yang jelas dan mematuhi waktu yang telah ditetapkan untuk aktivitas sehari-hari. Misalnya, makan siang satu jam tanpa gangguan, serta waktu khusus untuk aktivitas lain seperti planning dan meeting.
Kedisiplinan: Memastikan bahwa waktu yang dialokasikan untuk setiap aktivitas diikuti dengan ketat, menghindari gangguan yang tidak perlu. Gunakan sekretaris atau asisten untuk mengatur dan mengingatkan jadwal penting.
Sekretaris: Sekretaris berperan penting dalam mengatur jadwal dan memastikan semua kegiatan sesuai dengan rencana. Ini membantu untuk menjaga disiplin dan efisiensi waktu. Jika sekretaris tidak ada atau tidak efektif, mungkin memerlukan penyesuaian dalam manajemen.
5. Monitoring dan Evaluasi:

Monitoring Harian: Memantau performa penjualan dan aktivitas lainnya setiap hari. Ini membantu untuk memastikan bahwa semua target tercapai dan memberikan umpan balik yang diperlukan.
Evaluasi Berkala: Melakukan review berkala terhadap berbagai aspek bisnis seperti keuangan dan karyawan, untuk memastikan bahwa semua area berfungsi dengan baik dan mencapai tujuan yang telah ditetapkan.
6. Communication dan Kepatuhan:

Komunikasi: Pastikan komunikasi yang jelas dan efektif. Misalnya, ketika memberikan instruksi kepada tim, pastikan bahwa mereka memahami dengan tepat apa yang diharapkan. Komunikasi yang baik akan menghindari kesalahan dan meningkatkan efisiensi.
Kepatuhan pada Jadwal: Disiplin dalam mengikuti jadwal yang telah ditetapkan. Ini termasuk mematuhi waktu untuk meeting, perencanaan, dan aktivitas penting lainnya. Kepatuhan ini membantu dalam mencapai target dan mengelola waktu dengan lebih baik.
Kesimpulan:
Mengelola waktu dengan baik, memiliki jadwal yang terstruktur, dan disiplin dalam mengikuti rencana adalah kunci untuk mencapai target dan memastikan operasi bisnis berjalan lancar. Memanfaatkan sekretaris atau asisten untuk membantu dalam mengatur jadwal dan komunikasi juga sangat penting untuk meningkatkan efisiensi dan produktivitas.
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1. Positional Contract

Definisi: Positional contract adalah dokumen yang mendefinisikan posisi pekerjaan, siapa yang harus dilaporkan, tugas utama, tanggung jawab mingguan, harian, dan bulanan.
Tujuan: Memudahkan pengelolaan dan penugasan. Bila seseorang keluar, tugasnya sudah terdokumentasi, dan pengganti bisa langsung mengacu pada dokumen tersebut.
Implementasi: Sistem ini membantu dalam memastikan setiap posisi memiliki deskripsi yang jelas, sehingga pekerjaan dapat berjalan lancar meski ada pergantian staf.
2. Manajemen Waktu dan Efektivitas

Kehadiran CEO: Perusahaan besar sering kali dapat beroperasi dengan baik meski bosnya tidak hadir setiap saat. Ini karena adanya sistem yang baik, KPI (Key Performance Indicators), dan pengukuran kinerja.
Contoh Sukses: Beberapa klien berhasil mengatur waktu mereka dengan lebih baik setelah mereka mempekerjakan orang yang tepat untuk posisi yang krusial, seperti manajer gudang atau manajer keuangan. Ini membantu mereka untuk memiliki waktu pribadi dan meningkatkan keseimbangan hidup.
3. KPI (Key Performance Indicators)

Fungsi: KPI digunakan untuk mengukur kinerja karyawan dan memastikan target tercapai. KPI membantu dalam evaluasi dan pengukuran efektivitas kerja, baik untuk posisi manajer maupun karyawan.
Contoh Pengukuran KPI:
Salesman: Mengukur kinerja salesman tidak hanya berdasarkan omzet, tetapi juga faktor lain seperti frekuensi kunjungan ke pelanggan dan kualitas interaksi.
Masalah Pengukuran Berdasarkan Omzet: Mengukur kinerja hanya dari omzet bisa tidak efektif jika tidak memperhatikan bagaimana target dicapai. Salesman bisa saja mencapai target dengan cara yang tidak produktif, seperti mengunjungi sedikit pelanggan.
4. Evaluasi dan Peningkatan

Strategi Evaluasi: Penting untuk memulai dari posisi atas dan menguraikannya ke posisi bawah. Jika belum memiliki manajer, mulailah dari CEO dan seterusnya.
Pengukuran Efektivitas: KPI harus mencakup lebih dari sekedar angka omzet untuk memastikan karyawan bekerja secara efektif. Misalnya, evaluasi perlu mencakup cara-cara pencapaian target dan metode yang digunakan oleh salesman.
5. Komunikasi dan Dokumentasi

Klarifikasi: Penting untuk memastikan bahwa instruksi dan harapan jelas dan dipahami dengan baik oleh semua pihak. Dokumentasi dan komunikasi yang baik membantu menghindari kesalahpahaman dan memastikan setiap orang berada pada halaman yang sama.
6. Kesimpulan

Implementasi Sistem: Sistem yang baik, seperti positional contract dan KPI, memungkinkan perusahaan untuk beroperasi secara efisien dan memastikan karyawan bekerja optimal, bahkan tanpa kehadiran langsung dari pimpinan.
Pentingnya Evaluasi dan Monitoring: Mengukur kinerja dan efektivitas secara tepat adalah kunci untuk mencapai target perusahaan dan meningkatkan keseimbangan kerja dan kehidupan pribadi.
Dengan sistem yang baik, dokumentasi yang jelas, dan pengukuran kinerja yang efektif, perusahaan dapat memastikan bahwa operasi berjalan lancar dan tujuan tercapai, meskipun ada pergantian staf atau ketidakhadiran pimpinan.
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transkripsi: Pengukuran Kinerja dan KPI Sales

Jumlah Customer dan Target Omset:

Untuk mencapai target omset seratus juta dengan minimal tiga puluh customer, pengukuran kinerja sales sangat penting. Pengukuran harus realistis dan memotivasi sales untuk mencapai target tersebut dengan lebih rajin.
Efektivitas KPI:

KPI harus mencerminkan efektivitas kerja. Pengukuran kinerja seperti jumlah kunjungan dan omset harus diperhitungkan dengan bobot yang sesuai, misalnya:
Omset: 50%
Jumlah customer: 30%
Cost: 20%
Total bobot harus mencapai 100%. Evaluasi harus dilakukan secara berkala untuk memastikan KPI realistis dan memotivasi.
Contoh KPI:

Jika KPI di bawah 90%, tidak ada insentif. Jika di atas 80%, insentif bisa diberikan. Target yang jelas mendorong sales untuk bekerja lebih giat dan meningkatkan pendapatan.
Monitoring dan Evaluasi:

Penting untuk memantau secara rutin kinerja sales. Misalnya, jika seorang sales manager harus memantau kunjungan sales dan memastikan target tercapai, serta menggantikan sales yang tidak memenuhi target.
Masalah dan Solusi dalam Pengukuran:

Terdapat potensi untuk data fiksi atau manipulasi dalam laporan sales. Harus ada sistem untuk memeriksa keakuratan data, seperti audit atau verifikasi kunjungan.
Contoh Pengukuran untuk Sales:

Target kunjungan: 100 kali per bulan
Evaluasi efektivitas harus dilakukan untuk memastikan target realistis dan achievable.
Pengukuran Kinerja Finance:

Evaluasi AR (Accounts Receivable): Berapa lama keterlambatan pembayaran, berapa biaya over budget, dan efektivitas biaya.
Pengukuran harus mencakup berbagai aspek untuk memastikan biaya tetap dalam anggaran dan efektif.
Standard Operating Procedure (SOP):

SOP penting untuk memastikan semua proses dilakukan dengan standar yang sama. Contoh: cara menjawab telepon dengan script yang telah ditetapkan, latihan bagaimana melakukan penjualan, dan interaksi dengan customer.
Training sangat penting untuk memastikan seluruh tim mengikuti SOP dan memiliki kemampuan yang sesuai.
Kesimpulan:

Penting untuk menetapkan KPI yang jelas, memantau dan mengevaluasi kinerja secara rutin, serta memastikan adanya SOP untuk menjaga konsistensi dan efektivitas kerja. Dengan cara ini, perusahaan dapat memastikan target tercapai dan operasional berjalan dengan baik.
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Transkrip ini membahas tentang strategi membangun sistem autopilot dalam bisnis dan mengoptimalkan peran-peran penting seperti CEO dan sekretaris. Berikut rangkuman detailnya:
1. Peran Manajer: Memecahkan Masalah & Mengambil Keputusan
Cerita komplain pembelian baju di awal transkrip menggambarkan peran krusial seorang manajer. Manajer harus mampu:
Problem Solving: Menemukan solusi atas situasi sulit, seperti keluhan pelanggan.
Pengambilan Keputusan: Memutuskan solusi terbaik, bahkan jika harus menyimpang dari prosedur demi kebaikan jangka panjang (contoh: retensi pelanggan).
Berpikir Luas: Melihat dampak jangka panjang dari setiap keputusan.
2. Memahami Job Description: Simple & To The Point
Job description yang efektif itu simpel dan mudah dipahami. Hindari deskripsi bertele-tele yang tidak dibaca. Fokus pada:
Tugas Utama: Apa inti dari pekerjaan tersebut?
Siapa Atasannya: Kepada siapa peran tersebut melapor.
3. Peran Sekretaris: Menjaga Jadwal & Meningkatkan Produktivitas
Sekretaris yang optimal berperan penting dalam:
Manajemen Waktu: Mengatur jadwal, mengingatkan meeting, dan memastikan Anda disiplin.
Meningkatkan Produktivitas: Membebaskan waktu Anda dari tugas-tugas administratif.
4. Time Management: Kunci Mengelola Banyak Peran
Contoh kasus Ibu Budi menunjukkan bagaimana time management optimal dapat membantu Anda mengelola banyak peran:
Identifikasi Waktu Produktif: Hitung waktu Anda yang benar-benar efektif untuk bekerja (potong waktu tidur, ritual pribadi, perjalanan, dll.).
Tetapkan Office Hours: Disiplin dalam bekerja sesuai jam kerja dan hindari gangguan di luar jam tersebut.
Delegasikan Tugas: Jangan menjadi Superman, delegasikan tugas yang bisa dikerjakan orang lain.
5. Peran CEO: Fokus pada Strategi & Pengembangan
CEO memiliki tugas-tugas penting yang tidak bisa diabaikan:
Meeting Strategi: Rutin adakan meeting operasional dengan tim inti untuk membahas strategi dan memastikan pencapaian goal.
Planning: Luangkan waktu khusus untuk merencanakan program dan strategi bisnis.
Kunjungan Pelanggan: Jalin hubungan baik dengan pelanggan kunci dan dapatkan insight langsung dari mereka.
Monitoring Keuangan & Omzet: Pantau laporan keuangan, omzet, dan biaya secara berkala.
Training & Review Karyawan: Luangkan waktu untuk training dan review kinerja karyawan untuk memastikan mereka bekerja optimal.
Pengembangan & Inovasi: Ikuti tren, cek kondisi lapangan, dan kembangkan inovasi untuk bisnis Anda.
6. Pentingnya KPI (Key Performance Indicator)
KPI adalah alat ukur untuk:
Mengukur Performa: Mengetahui apakah tim dan individu mencapai target.
Memotivasi Tim: Memberikan target yang jelas dan insentif untuk performa baik.
Contoh Penerapan KPI pada Salesman:
Omzet: Target penjualan.
Jumlah Customer: Target jumlah pelanggan baru.
Jumlah Kunjungan (Calls): Target kunjungan ke calon pelanggan.
Pastikan Anda menentukan bobot untuk setiap KPI dan menetapkan konsekuensi jika target tidak tercapai.
7. Standard Operating Procedure (SOP): Kunci Konsistensi & Kejelasan
SOP adalah panduan tertulis yang menjabarkan langkah-langkah detail dalam menyelesaikan sebuah tugas. Manfaatnya:
Konsistensi: Memastikan setiap tugas dikerjakan dengan standar yang sama.
Kejelasan: Meminimalisir kesalahan dan kebingungan.
Efisiensi: Mempercepat proses training karyawan baru.
Contoh: SOP mengangkat telepon di bagian receptionist.
8. Menciptakan Sistem Autopilot: Membangun Bisnis yang Berjalan Sendiri
Tujuan akhir dari semua strategi ini adalah menciptakan sistem autopilot, dimana bisnis dapat berjalan optimal meskipun tanpa kehadiran Anda setiap saat. Caranya:
Terapkan Job Description yang Jelas: Setiap orang tahu tugas dan tanggung jawabnya.
Gunakan KPI untuk Mengukur Performa: Anda dapat memantau performa tim tanpa harus mengawasi setiap saat.
Buat SOP untuk Setiap Proses: Memastikan konsistensi dan kualitas.
Dengan sistem autopilot, Anda memiliki waktu luang untuk fokus pada hal-hal strategis dan mengembangkan bisnis ke level yang lebih tinggi.
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transkripsi: Pada dasarnya, semua bisnis memiliki rumusan yang sama dalam hal tujuan akhir, yaitu untuk meningkatkan jumlah pelanggan, omzet, dan profit. Apapun jenis bisnisnya, baik itu bedah plastik, penjualan hijab, atau bisnis lainnya, tujuan akhirnya tetap sama: meningkatkan pelanggan, omzet, dan profit.

Fokus Utama dalam Bisnis:

Peningkatan Pelanggan: Ini adalah langkah pertama yang harus dicapai. Tanpa pelanggan, bisnis tidak akan berfungsi. Oleh karena itu, penting untuk menarik perhatian orang-orang yang potensial menjadi pelanggan.
Peningkatan Omzet: Setelah mendapatkan pelanggan, langkah selanjutnya adalah meningkatkan omzet. Omzet merupakan hasil dari penjualan produk atau layanan.
Peningkatan Profit: Akhirnya, profit adalah tujuan akhir yang paling penting, yang diperoleh setelah mengurangi biaya dari omzet.
Pendekatan dan Usaha:
Untuk mencapai tujuan tersebut, penting untuk tidak hanya fokus pada hasil akhir tetapi juga pada usaha yang dilakukan untuk mencapainya. Misalnya, jika kita ingin meningkatkan profit dari sembilan menjadi enam belas, kita harus fokus pada langkah-langkah yang mendukung peningkatan angka tersebut, seperti meningkatkan jumlah pelanggan dan omzet.

Prospek dan Target:

Prospek: Prospek adalah orang-orang yang berpotensi membeli produk atau layanan kita. Mereka mungkin mencari informasi sebelum memutuskan untuk membeli. Sebagai contoh, jika Anda menjual ban atau handphone, prospek adalah orang-orang yang mencari informasi tentang produk tersebut.
Target yang Tepat: Memilih prospek yang tepat sangat penting. Jika produk Anda mahal, seperti properti, target pasar Anda harus disesuaikan dengan kemampuan bayar mereka. Jika tidak, Anda akan membuang-buang sumber daya tanpa hasil.
Strategi Marketing dan Sales:

Marketing:

Offline Marketing: Ini mencakup iklan di media cetak, papan reklame, dan pemasaran langsung.
Online Marketing: Ini meliputi promosi di media sosial, website, dan marketplace. Marketing bertujuan untuk meningkatkan brand awareness dan menciptakan ketertarikan.
Sales: Setelah prospek menjadi aware tentang produk, tahap sales mulai bekerja untuk mengkonversi mereka menjadi pelanggan. Sales bertanggung jawab untuk melakukan follow-up dan menutup penjualan.

Langkah-langkah Marketing yang Efektif:

Branding dan Awareness: Buatlah branding yang kuat dan tingkatkan awareness tentang produk atau layanan Anda. Gunakan berbagai platform seperti Google Ads, Facebook, Instagram, dan YouTube.
Optimasi Online Presence: Pastikan bisnis Anda muncul di hasil pencarian Google dengan kata kunci yang relevan dan memiliki rating serta review yang baik.
Promosi di Marketplace: Gunakan marketplace seperti Tokopedia, Bukalapak, dan Shopee untuk meningkatkan visibilitas dan penjualan produk.
Evaluasi dan Penyesuaian:

Evaluasi Proses: Setelah menerapkan strategi marketing, penting untuk mengevaluasi apakah target prospek sudah tepat sasaran dan apakah upaya yang dilakukan efektif dalam meningkatkan pelanggan, omzet, dan profit.
Strategi Offline: Pastikan juga untuk mengevaluasi efektivitas strategi offline seperti iklan di media lokal dan kerjasama dengan bisnis lain.
Contoh Penerapan:

Bisnis Handphone: Untuk bisnis handphone dengan harga sekitar 4 juta, target prospek adalah orang-orang yang mampu membeli dengan rentang harga tersebut. Gunakan platform online dan offline untuk menjangkau prospek ini.
Bisnis Ban: Pastikan untuk menjangkau prospek yang sesuai dengan harga dan kebutuhan produk Anda, serta lakukan promosi yang relevan.
Kesimpulan:
Untuk sukses dalam bisnis, fokuslah pada usaha yang mendukung peningkatan pelanggan, omzet, dan profit. Gunakan berbagai strategi marketing yang sesuai dengan target pasar dan evaluasi efektivitas dari setiap langkah yang diambil.
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transkripsi: Strategi prospeksi bisnis melibatkan berbagai pendekatan dan metode, baik secara offline maupun online. Tujuan utama dari prospeksi adalah untuk meningkatkan jumlah prospek yang relevan, sehingga berdampak pada peningkatan customer, omzet, dan profit. Berikut adalah rincian strategi yang bisa diterapkan:

1. Strategi Offline dan Online
Offline:

Strategic Alliance: Kerja sama dengan bisnis lain yang memiliki target pasar yang sama. Misalnya, bisnis handphone bisa bekerja sama dengan fitness center atau barbershop untuk menawarkan promosi bersama.
Join Event: Mengikuti atau menyelenggarakan acara bersama bisnis lain. Acara ini dapat meningkatkan visibilitas dan menarik prospek baru.
Customer Visits: Mengunjungi pelanggan secara rutin, terutama pelanggan kategori A (asyik) yang membayar dengan cepat. Fokus pada pelanggan yang memberikan referensi atau peluang penjualan baru.
Online:

Google Ads dan Google Bisnis: Mengoptimalkan iklan berbayar dan profil bisnis di Google untuk meningkatkan visibilitas dan menarik prospek.
Sosial Media: Memanfaatkan platform seperti LinkedIn, Facebook, Instagram, dan YouTube untuk branding dan prospeksi. LinkedIn efektif untuk B2B, sementara Instagram dan Facebook lebih untuk B2C.
Konten Organik: Membuat dan mempublikasikan artikel di platform seperti Kompasana atau LinkedIn untuk menarik perhatian dan meningkatkan rating.
Landing Page: Membuat halaman web yang dirancang khusus untuk menarik prospek dan mengumpulkan data kontak.
Email Marketing: Menggunakan email marketing untuk menjangkau prospek melalui database atau platform seperti LinkedIn.
Community Engagement: Bergabung dengan komunitas atau grup yang relevan dan melakukan blast WA untuk menjangkau audiens target.
2. Teknik dan Praktik Spesifik
Content Marketing: Membuat artikel, video, atau posting di blog yang mengedukasi atau menarik perhatian prospek. Contoh: video satu menit di Instagram untuk produk hijab.
Influencer Marketing: Bekerja dengan influencer untuk mempromosikan produk atau layanan, meningkatkan awareness, dan menarik prospek.
Publicity: Menciptakan acara atau kampanye yang bisa viral untuk menarik perhatian luas. Contoh: acara car free day dengan maskot untuk klinik dental.
3. Evaluasi dan Optimasi
Review dan Rating: Mengelola ulasan dan rating di platform seperti Google Bisnis untuk membangun reputasi dan menarik prospek.
Strategic Alliance Review: Mengevaluasi efektivitas kerja sama dengan bisnis lain dan menyesuaikan strategi berdasarkan hasil.
Performance Tracking: Mengukur keberhasilan berbagai metode prospeksi dan menyesuaikan strategi berdasarkan data dan feedback.
4. Kesimpulan
Offline vs. Online: Keduanya memiliki peran penting dalam prospeksi. Offline membutuhkan lebih banyak interaksi langsung, sementara online memungkinkan jangkauan yang lebih luas dengan metode yang lebih terukur.
Multi-Channel Approach: Menggabungkan berbagai strategi offline dan online untuk mencapai hasil maksimal dalam prospeksi.
Continual Improvement: Terus menerus menilai dan memperbaiki strategi berdasarkan hasil dan feedback untuk meningkatkan efektivitas prospeksi.
Dengan menerapkan kombinasi strategi offline dan online, serta fokus pada evaluasi dan optimasi, bisnis dapat meningkatkan jumlah prospek, yang akhirnya berkontribusi pada peningkatan customer, omzet, dan profit.
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transkripsi: Transkrip tersebut berbicara tentang pentingnya keterampilan sales, terutama dalam mengubah prospek menjadi pelanggan yang membayar. Berikut adalah poin-poin utama dari transkrip:

Keterampilan Sales:

Prospek dan Closing: Sales perlu keterampilan dalam mengubah prospek menjadi pelanggan. Meskipun banyak orang yang bisa menarik perhatian prospek, kemampuan untuk mengkonversi prospek menjadi pelanggan adalah yang paling penting. Ini termasuk kemampuan untuk mengatasi keberatan, memberikan nilai tambah, dan akhirnya menutup penjualan.
Strategi Prospek dan Conversion:

Prospek: Tugas awal dalam sales adalah menarik perhatian prospek, baik secara langsung di toko maupun melalui platform digital.
Conversion: Langkah selanjutnya adalah mengkonversi prospek tersebut menjadi pelanggan. Ini memerlukan keterampilan komunikasi dan penutupan yang efektif.
Tugas Tim Sales:

B2B vs. B2C: Dalam B2B, tim sales sering kali melakukan presentasi dan membawa katalog produk untuk bernegosiasi dengan prospek. Sedangkan dalam B2C, SPG (Sales Promotion Girl) langsung menjual kepada pelanggan.
Value vs. Price War: Sales perlu menghindari perang harga dan fokus pada nilai tambah dari produk atau layanan. Misalnya, menjual keunggulan produk seperti kesegaran barang atau pelayanan yang lebih baik dibandingkan pesaing.
Contoh Kasus:

Silver Queen: Dalam menjual produk seperti Silver Queen, tim sales menekankan keunggulan produk, seperti kesegaran, pengiriman dengan mobil ber-AC, dan layanan pelanggan yang cepat. Penekanan pada nilai lebih dari sekedar harga menjadi strategi kunci.
Teknik Penjualan:

Sales Script dan Role Play: Memiliki script dan melakukan role play membantu mempersiapkan tim sales untuk berinteraksi dengan prospek. Script bukan hanya panduan tetapi juga harus fleksibel sesuai dengan situasi.
Cara Berbicara dan Berinteraksi: Penjualan memerlukan seni berbicara, termasuk canda dan cara berbicara yang tepat untuk membuat prospek merasa nyaman dan tertarik.
Proses Penutupan Penjualan:

Follow-up: Proses closing seringkali memerlukan beberapa kali follow-up, termasuk email, telepon, dan kunjungan langsung. Ini mungkin melibatkan banyak percakapan sebelum akhirnya mencapai kesepakatan.
Kesabaran dan Persistensi: Penting bagi sales untuk tidak mudah menyerah meskipun menghadapi penolakan atau perlunya follow-up yang berkali-kali.
Contoh Taktik Closing:

Email Marketing dan Proposal: Mengirim proposal dan sample video sebagai follow-up, serta melakukan kunjungan langsung untuk bernegosiasi lebih lanjut. Sales perlu terus mendorong hingga prospek membuat keputusan.
Meeting dan Negotiation: Meskipun prospek mungkin memiliki jadwal sibuk, sales harus tetap mencari kesempatan untuk melakukan meeting dan diskusi lebih lanjut.
Pentingnya Latihan dan Role Model:

Training dan Role Model: Mengajarkan dan memberikan contoh dari sales yang sukses membantu tim lain untuk belajar dan meniru teknik-teknik yang efektif. Latihan dan pelatihan berkelanjutan sangat penting untuk meningkatkan keterampilan penjualan.
Transkrip ini menekankan bahwa meskipun prospekting adalah langkah awal yang penting dalam proses penjualan, kemampuan untuk menutup penjualan dengan efektif adalah kunci untuk mencapai kesuksesan dalam sales. Selain itu, pentingnya memberikan nilai tambah, kesabaran, dan latihan terus menerus juga ditekankan sebagai bagian dari strategi penjualan yang efektif.
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transkripsi: Pendekatan Penjualan yang Tidak Biasa:

Penjual Silver Queen yang masuk ke toko sepeda, sebuah tempat yang tidak biasa untuk produk tersebut, menunjukkan strategi yang inovatif dalam pemasaran. Penjual tersebut menggunakan pendekatan personal dengan memanggil bos dan menekankan pentingnya pride suami di depan istri, mencoba menciptakan momen kebanggaan yang mendorong pembelian.
Daya Tarik dan Atraktivitas:

Diskusi tentang daya tarik fisik dari perspektif pria. Penekanan pada atraktivitas lebih dari sekadar penampilan fisik, seperti kurus atau berisi. Daya tarik mencakup keseluruhan kesan yang diberikan oleh seseorang.
Tipe-Tipe Pelanggan:

User: Pelanggan yang benar-benar akan membeli produk.
Decision Maker: Orang yang memutuskan apakah pembelian akan dilakukan.
Influencer: Orang yang mempengaruhi keputusan pembelian orang lain, baik secara positif maupun negatif.
Dude: Pelanggan yang selalu negatif dan cenderung membuat suasana belanja tidak nyaman, seperti merasa panas atau tidak sabar.
Strategi Menghadapi Tipe-Tipe Pelanggan:

Influencer: Mereka yang memengaruhi keputusan pembelian orang lain, baik secara positif dengan memberikan saran yang baik, atau secara negatif dengan menyebarkan kritik.
The Dude: Pelanggan yang bersikap negatif dan bisa mengganggu proses penjualan. Penting untuk membuat mereka merasa nyaman untuk menghindari dampak negatif pada keputusan pembelian.
Pentingnya Mengidentifikasi Body Language:

Penjual harus peka terhadap bahasa tubuh pelanggan. Jika pelanggan terlihat tidak fokus atau mulai menunjukkan ketidaknyamanan, penjual perlu segera mengalihkan perhatian atau memberikan solusi untuk mengatasi masalah tersebut.
Tipe-Tipe Pembeli:

Light Customer: Pelanggan yang ingin mencoba produk dengan harga terjangkau terlebih dahulu sebelum memutuskan untuk membeli produk utama. Misalnya, membeli buku atau CD sebelum berkomitmen pada pembelian yang lebih besar.
Full Customer: Pelanggan yang langsung membeli produk utama atau dalam jumlah besar, seperti membeli seluruh paket atau produk utama dalam jumlah banyak.
Strategi Spending:

Penjual harus memiliki strategi untuk meningkatkan pengeluaran pelanggan. Ini termasuk mendorong pelanggan untuk membeli lebih banyak produk ketika mereka mengunjungi toko secara langsung dibandingkan dengan membeli item satu per satu melalui platform online seperti marketplace.
Penjual harus memanfaatkan kesempatan ketika pelanggan datang ke toko untuk mempromosikan produk tambahan dan meningkatkan total pembelian.
Contoh Praktis:

Di restoran, pelanggan yang datang secara langsung cenderung membelanjakan lebih banyak karena mereka dapat memesan berbagai item dibandingkan dengan hanya memesan satu item melalui layanan pesan antar seperti GoFood.
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transkripsi: spending Nah, jurus yang paling ampuh. cross selling. siapa yang pernah menjual produk dari OLX? pernah pasang iklan lewat OLX. Pernah mencoba jualan? Pernah jual meja lah, jual apa lah. Pernah pernah jual mobil yang kita pasang satu kan iklannya begitu orang dateng ke rumah Bu, ada kulkas ini bagus juga loh Bu. Ini by the way, ada kursi nih buatan Jepara nih keren nih. akhirnya datang ke rumah ya yang betul yang dicari meja tapi pulang bawa kulkas bawa meja bawa lukisan juga bisa dibawa gitu kan sekalian dibawa semua. Itu namanya cross selling. pasang iklan sekali datang ke rumah. Oh, liat aja ke rumah bisa liat kasih spek nya boleh dateng kerumah aja di rumah. Nah customer datang nih kalo jiwa sales nya maik kan iklan sekali ya kan iklannya murah aja. Tiga puluh hari tujuh puluh lima ribu kan sundul pake sepuluh ribu ceban kan jadi delapan puluh lima ribu gitu ya tiga puluh hari masuk lead banyak itu makanya keren loh OLX murah itu. Bayangkan Anda mau jual apapun ya OLX udah SEO gak udah SEO, Pak ya kan? Jadi orang mau cari apapun gampang. Bapak mau jual apa pancing aja dulu pak dateng ke rumah. Nah di rumah kita siapin tuh semuanya gitu kan. Jadi dia Oh ternyata bapak jual hijab juga jual jual ini juga jual. Jadi akhirnya modalnya sekali tujuh puluh lima. Iya gitu ya, Pak. Ya. Goodh juga ya, Pak. Sepuluh ribu kan? Ok lah SEO nya lumayan murah daripada Instagram Ads lebih murah. OLX dapet list yang hot lagi. ya kan hot langsung masuk ke WA hot kan? Terus kasih referensi dapet cross selling dapet spending ada oke Dah ya, Pak. Good. jadi cross selling selalu digunakan harus selalu digunakan. Dulu saya malah ada target untuk sales team. Kita ada target SETIAP mengunjungi satu customer satu prospek itu ada lima lima item. Mas, Mas Bay. Mas Beto. Karena kan kita distributor waktu itu jual berapa ratus S kan? Jadi minimal satu toko kecil PND kan kita PND dibagi ada R satu R dua, tiga empat R satu tuh jalan utama R dua yang masuk jalan sedikit R tiga masuk lagi ke dalam empat yang masuk lagi ke dalem Nabati cheese Nabati tuh sampe pake motor masuk ke yang kecil-kecil itu R empat Bu masuk. Bayangin sampe disana dia masuk jadi R satu R dua R empat dia ada Nah, ini lima item ini untuk R dua dua dua tiga lah jadi mass by lima. Malah kita ada KPI untuk sales nya. Salah satu indikatornya adalah kalau kamu bisa jual lima per satu invoice itu bobotnya gede lima item, bukan lima varian ya. Coklat vanila stroberi itu varian. Jadi dia itu bukan item item tuh satu coklat satu biskuit satu wafer itu item. Tapi kalau wafernya tiga rasa ya satu varian satu item. boleh tuh pak di handphone satu SPG jual per satu invoice gitu kan? Iya itu mereka. Wah, tapi mereka termotivasi karena di kompetisi kan kita ada kompetisinya. Oh sengaja ditunjukin di TV gede gede. Wah Budi nomor satu. Wah lu paling bawa ya gambarnya tengkorak gitu kan. Wah orang kan gimana gitu ya atau yang gitu-gitu pokoknya gitu lah dibikin malu lah gitu. Anda jadi jiwa kompetisi ini cross selling kedua ini cross selling terus setelah cross selling kita bisa pake paket. untuk untuk naikin spending ya paket pastilah dipaketin lah ya paket ini paket ini paket ini kita jualan jangan jangan-jangan gak pernah pake paket selalu harus pake paket digabungin paketin karena spending naik. Makanya orang biasanya seneng kalo apapun belinya paket gitu ya di handphone ada paket pak ada ya pake paket kan? Iya ini udah termasuk temple glass Pak udah termasuk ini kan dan sebagainya dipaketin lah ya nanti pake servis apa gitu loh dipaketin. Jadi ini bisa jadi cross selling, bisa pake paket spending meningkat terus apalagi ini dua ampuh sekali nih. ini dua puluh sekali Ya, dua ini ampuh sekali. Jadi spending nya bisa langsung naik gede, Pak, Bu. orang datang sekali, spending nya bisa gede. Bahkan yang gak punya rencana beli pun jadi beli. ya oke apalagi? Apalagi di surgery? Bisa, Pak. Bisa ya. Gampang paketnya bundling bling bling bling. di semen dekorasi bisa sekalian paket paket kamar tidur paket sweet seventeen plus Golden Years yang lebih dari tiga. Oke. Oh, Oh, dapetnya empat, oke. itu berarti namanya itu apa? Hah? you purchase ya. Tapi orang naik gak spending nya naik naik ya. Oke, bisa juga sih. Mau gak mau jadi beli tiga betul atau beli satu dua puluh persen beli dua dua puluh tiga puluh persen beli empat dua puluh persen gitu kan? Ya saya pernah ketipu tuh beli satu dua puluh persen dua tiga puluh persen. Saya pikir semuanya empat puluh persen. Beli empat kan Pak. Satu dua puluh yang ini tiga puluh yang ini empat puluh. Oh, jadi satu dong yang empat puluh. Iya, bukannya semua empat puluh saya paksa paksain cari kemeja mana yang cocok ya? Oh iya nih jadi empat gitu loh. Begitu di kasir Pak empat ini dua puluh. Oh, bukan semua empat puluh bukan ini dua puluh yang ini tiga puluh yang ini empat puluh. Oh gitu. Jadi cuma satu. Iya pak, kan beli satu dua puluh dua tiga puluh beli yang ketiga empat puluh berarti yang ketiga aja empat puluh. Saya pikir beli tiga empat puluh semua. Nah itu Pak. Jadi saya beli itu kan boleh lah ya. Atau tadi apa gratis itu ya. Atau kita yang itu yang kasih gratis hadiah minimum pembelian berapa kan? ya bu punya membership ya. Kalo member ini ibu kurang tinggal kurang lima puluh ribu lagi. Eh bukan kurang dua puluh lima ribu lagi. Sorry tinggal tambah dua puluh lima ribu lagi. Ibu langsung member nya dapet poinnya dapet bisa tuker hadiah dan sebagainya. Nah begitu jadi cuma kurang berapa? Dua puluh lima ribu lagi. Ya udah kita cari cari dua puluh lima ribu lagi. Ternyata di toko itu gak ada yang dua puluh lima ribu. Paling murah tiga puluh lima ribu ya terpaksa beli tiga puluh lima ribu kan spending naek tuh Bu. Ini boleh kasih hadiah minimum pembelian boleh juga ya. di dekorasi bisa begini. kalo kita minimal beli lima buket pack ya. Oh gitu ya harus ajak orang. Oke. Pokoknya gitu lah spending nya ya. Jadi ajak orang sepuluh ya. main packs bisa bisa bisa. Kalo di hotel beda lagi ya main supaya spending nya gede kan kejar ke berapa pack kan? misalnya, kita kasih untuk next purchase. next purchase. Jadi balik lagi kan? Oke, itu strategi berikutnya, Pak. Ini baru spending nih beda lagi. Ini spending duit lebih gede spending tadi ya jadi bisa paket bisa pakai cross selling atau pakai gift purchase Ya, boleh lah. Nah, sudah spending baru. Repeat, Pak Nah, yang tadi Bapak bilang nih repeat. Jadi dia jadi customer udah spendingnya di fokus optimisasikan dan repeat. Nah repeat ini ada strategi lagi lebih sedikit gak apa. Waktu Bu udah lapar, Pak, sedikit lagi. karuk soalnya ya, Pak. Oke, aman. Paling penting soalnya Pak dari batang nih. Makan dulu yang penting. Oke, repeat yang penting ilmu, Pak. Betul, Pak. Nah repeat itu gini kan kita mau dia balik lagi dong. Jangan cuma beli sekali kan. Nah, strategi apa yang paling paling terus-terusan dipakai sampe sekarang. Padahal bukan strategi baru, tapi strategi udah lama tapi masih dipakai ya itu frequent point. Iya, poin Jadi Pak SETIAP belanja disini ada poin ya. SETIAP di sini ada poin SETIAP Bapak mau SETIAP ada poin poin bisa ditukarkan bisa ada redeem ini strategi lama, tapi sampe sekarang pun masih dipak banyak ya Traveloka masih pake semua lah masih pake. Jadi redeem poin ini orang masih seneng dia dari aplikasi ini ke aplikasi ini pindah gara-gara untuk ngejar poin Grab pake Gopay semua pake poin kan? Nah ini masih sangat-sangat bagus sekali ya. Cuman memang cara penyajiannya cara kita komunikasinya beda. Tapi poin ini sangat powerful untuk bikin orang balik.
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transkripsi: "point point airline di dunia semua mau Singapore Airlines mau apapun semua masih pake poin. Orang masih ngejar kan untuk dapet penerbangan gratis. Oke, poin ini masih bagus. Cuman cara komunikasikannya yang masih enak banget dan orang mudah ngejarnya gitu kan. Ini repeat tadi bapak bilang voucher betul, Pak. voucher itu juga masih strategi yang CUKUP efektif juga untuk bikin orang balik lagi. Cuman gimana buat voucher yang bikin orang pengen balik. kita bisa char ini untuk referral boleh kasih ke orang kan? uh HM voucher belanja. Ya, Pak. Ya voucher belanja untuk next purchase gitu kan? pengalaman saya bikin voucher itu strategi voucher itu bagus, tapi bikin voucher nya harus yang keren. yang orang pegang ini kayak Wah sesuatu yang sayang banget kalo sampe gak dipakai nih ya. Jadi kita memang harus spend juga di desain di kertasnya, tulisannya dan sebagainya harus bikin yang keren sehingga orang ini simpen ini bagus untuk orang kasih itu kayaknya masih worth it lah buat kasih orang worth it gitu kan. Nah voucher boleh jadi voucher belanja ya kadang-kadang malah malah bisa di itu ya jadiin branding kan ada voucher voucher voucher harus pake harus pake ee apalagi untuk bisa repeat apa lagi? yang suka saya lakukan juga untuk bisa repeat adalah kita. Kalau saya masih ada yang konvensional sedikit yaitu kita follow UP FOLLOW UP REGULER. Ya tergantung bisnisnya sih. Kalo saya masih FOLLOW UP REGULAR FOLLOW UP REGULAR itu kita bener-bener FOLLOW UP telponin tanyain gimana kabarnya kita datengin kalo perlu itu FOLLOW UP REGULAR atau kita biasanya kita WA Bu udah lama kita follow UP REGULAR itu itu masih masih konvensional, tapi itu masih kita lakukan. Kalo beberapa perusahaan perusahaan yang sudah digital marketing nya sistemnya jalan ini follow UP nya udah by system ya. Jadi TIAP berapa bulan kita dikirimin lagi newsletter atau dikirimin terus. Jadi kita diingatkan terus kan Pak ya. ya. Jadi beberapa perusahaan yang bener-bener sudah digital marketing system nya strong. Jadi dia email marketingnya udah rutin, ya kan? Dan itu di Follow UP terus supaya akhirnya kita jadi balik lagi gitu. Ini follow UP rutine reguler terus supaya repeat juga bisa kita pake affiliate marketing ya. affiliate marketing mereka dijadikan reseller ya salah satunya atau di jadikan partner ya. Jadi mereka bu ibu udah beli nanti silahkan kalo ibu mau beli takutnya bagaimana kalo kita berpartner aja jadi mitra nanti SETIAP ibu kasih referensi atau gimana dapet poin atau dapet cashback atau dapet insentif dapet apa sehingga affiliate marketing jalan. tergantung sih produknya apa ya kalau di handphone gimana? Gak tau apakah orang SETIAP ngereferensi terus dia beli dapet poin atau dapet cashback itu juga bisa bikin orang jadi pengen ngajak temennya kan kamu pake affiliate saya aja kodenya belanja pake kode saya ini kalo kode saya kodenya ini nanti belanja tut pake kode saya. Terus saya bisa gak bawa orang orang juga bisa. Kalo kamu minimal belanja segini, kamu bisa jadi affiliate kita. Nah affiliate bedanya apa? Kamu dapet full edukasi dari kita ya kita SETIAP bulan ada regular gathering untuk affiliate ya kan kamu dapet kode dan kamu bisa sharing SETIAP kamu share ke temen-temen kamu, kamu dapet poin dan temennya beli gitu ya atau temennya minimal dapet poin ini satu strategi sendiri affiliate marketing. Tapi buat orang jadi semakin lebih interest kan? Nah, kita bisa kerja sama dengan influencer influencer juga kan yang mereka memang SETIAP hari posting story di IG nya. Begitu dia post yang liat mungkin bisa sampe berapa juta orang. Nah mungkin dia bukan selebriti, bukan selebgram, tapi dia apa IG Story konten konten creator. Nah kalo kita kerja sama sama dia, Pak. SETIAP bapak post story nya. Kalo kita post paling berapa yang liat sih ya mungkin gak ada komen, tapi kalo dia yang ngepost gak tau gimana gitu kan. karena dia bisa kata-katanya bagus atau segala macem. Dia ngepost pasti yang liat banyak yang komen banyak. Yaudah pak. SETIAP bapak ngepost boleh gak cantumin produk saya nih sedikit lah ngomong tentang handphone atau apa dia post di story nya dia. Kalo pas target marketnya sama, ada yang nyangkut kan bagus. Nah kita kerjasama SETIAP ada yang nyangkut kita hitung buat kamu berapa atau dengan Jip Jip Ya. Apa tuh Justip ini gak semua bisnis ya bidang. Tapi kita bisa kerjasama dengan Jip Jip itu SETIAP hari tugasnya ngapain? bikin story kadang-kadang gue lagi di Singapur nih. Siapa yang mau titip untuk beli ini sekalian coba kamu SETIAP story produk saya masuk kesini boleh gak nempel dikit dia kan pastory kan banyak tuh kamu jual, kamu dapet komisi dapet kita win win lah dapet akhirnya just shift nya jalan kita jalan itu kan bisa juga ya. kerjasama dengan orang Justif. Tapi tergantung bisnisnya ya. Kalo plastic surgery bisa gak ya, Pak? Ya. Nah, makanya kita kalau ngeliat ngepoin story story nya orang kita liat kira-kira ada hubungannya sama kita gak kalau ada dm langsung iya kan? begitu dm langsung kerumah yuk liat yuk kita ada meja nih ada kursi jualan lagi. Jadi ya kita liat dmat story orang tuh kita liat ini gini ya story nya liat yang itu kan? Kenapa dia? Coba kita liat nih kita follow orang terus kita liat story nya dia. Nah itu kita bisa tuh main dari situ ya. orang gak pernah realize ya dari situ kan bisa Pak dapet, Pak. ya, dokter juga sering ngepost kok. Dokter skincare sering ngepost kan, Pak? Ya nanti apa segala macam kita ya, oke sampai sini ada pertanyaan? lanjut dua lagi, dua lagi, dua lagi tadi kita udah sampe mana nih? Saya jelasin lagi ya, saya summarize ya. Jadi tulisan saya agak-agak ini, Pak. Jadi saya ini customer satu omset dua tiga adalah profit. ya. Jadi untuk bisa naikin customer. Tadi kita udah bahas prospek cara marketing offline online customer sales. Lalu kita ada light customer ada full customer supaya omsetnya naik spending nya mesti kita strateginya kita optimalisasi dengan paket dengan closing dengan gift voucher purchase gift repeat supaya bisa repeat ada tadi apa pake voucher kita pake frequent flyer frequent point kita bisa kerjasama affiliate marketing repeat nya naik spending naik omset naik terakhir profit. ada strategi yang namanya profit maximation profit maximation. saya lipet aja deh biar gampang. profit maximation eh. jadi profit ada dua ya. maximation. maximation sama opt optimization. optimal optimalkan dan memaksimalkan kira-kira gitu lah bahasa Indonesianya bedanya di mana? satu fokusnya ke memaksimalkan profit memaksimalkan profit itu contohnya adalah kita punya contoh kayak kafe ini kan ruangannya banyak beberapa ruangan gak kepakai sewain kan memaksimalkan profit. ya. Jadi ada satu restoran yang saya itu juga dia satu ruang kosong, gak pernah diisi ada ya udah sekat bagi jualin sewain coworking space lumayan dapet jadi memaksimalkan profit. Apa yang bisa kita jual, kita jual kalo bisa ya jadi memaksimalkan apa yang kita bisa bisa bisa bisa maksimalkan gitu loh ya. Kalo saya contoh saya bisa selling, bisa coaching, bisa training, bisa konsultan bisa dimaksimalin semua kalo bisa jangan cuma jual satu produk. Kalo bisa dimaksimalin, maksimalin lagi memaksimalkan profit. Kalo bisa maksimalin, maksimalin lagi. mungkin ada beberapa aset yang belum kita maksimalkan. Mesin misalnya kita punya mesin, bisa bikin ini, yang kita bikin cuma satu. Kenapa gak kita bikin produk lain yang bisa memaksimalkan mesin itu? Ya kan produk apa tadi ya bisa maksimalin apa lagi? ya kan punya satu loyang martabak nanti selai ini ini ini. Jadi satu loyang itu bisa manfaatin bisa berapa banyak produk gitu kan memaksimalkan loyang doang Ya. Jadi kita memaksimalkan aset yang kita punya yang mungkin kita pake. Ada apa kita bisa jual, kita jual kira begitu. ya, orang naik pesawat, duduk di pesawat baru duduk perjalanan menempuh dua jam ya kita ada duty free, ada jam ya ada parfum segala macem. Orang memang gak beli sih. Cuman ya orang liat simba nya lewat sedikit-sedikit ya Pak Duty free duty free. Mungkin ada beberapa yang beli, tapi itu memaksimalkan. Jadi orang duduk lalu jual makanan, lalu jual merchandise jual apa itu dimaksimalin. memaksimalkan profit. dulu waktu saya di distributor coklat. itu kan kalau tau kemasan Cik Cok Cik Cok tau gak? Ya memang sih makanan jadul generasi milenial kayaknya apa sih Cik Cok gitu kan ya Chiki juga mungkin gak tau kali ya generasi milenial tau tau ya tau gak tau ya karena dikemas lagi gitu kan. Cik Cok itu adalah coklat kayak kayak apa sih makanan sekarang tuh ya crispy coklat gitu lah ya dalemnya tuh gak ada kacangnya. Nah itu biasanya untuk bikin kue, kue ulang tahun kue tart tuh ada cikcoknya. Nah, Cik Cok tuh di dalam kemasan. Kalo distributor kan kita jualannya adalah produk yang sudah dalam kemasan kan? Nah, kita kreatif. Kita buka kemasannya. Ya, kita jualin coklat kiloan Nah, jadi bisa untung dari sini. Bisa untung dari situ jual kiloan boleh beli kiloan boleh pada waktu saat bulan puasa. Wah rame yang beli kiloan jualnya di Instagram. Jadi yang sales jualan ke toko-toko yang back office punya tim sibuk bikin coklat kiloan. Nah itu memaksimalkan produk. digabung sama Caca di gabung lagi sama yang lain-lain crispy cookies masukin. Wah jadi bikin produk baru. Nah itu memaksimalkan. Akhirnya kita jadi bisa beli topless isinya semua tuh terus bikin toples yang begini nih topless bunga tau ya topless bunga. itu kan, Bu? ini memaksimalkan gitu loh. ini salah satu contoh yang kita lakukan. Bagaimana omset udah dapet ya customer udah dapet, masih pengen naikin profit bisa juga gitu loh. Makanya kalau Adam dan Hawa memakan profit itu apelnya dijual kali ya waktu itu ya.
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transkripsi: "Poinnya apa poinnya kita memaksimalkan yang kita bisa jual, kita jual. Ya, masih oke. Kenapa gak gitu kan? Ada beberapa supermarket minimarket R dijual K meja kasa Bu produknya Mau taruh sini? Boleh sewa ya sewa. Rak atas bawah tengah ini paling murah, paling bawah, tapi dijual semua. di corner ada kosong Bu, ini mau gak lumayan buat display ya bagus nih kalo kinderjoy pasang sini. Oh boleh sewa berapa? Oh, ini dua juta dua juta ya. Kalo tiga bulan potong lima ratus ribu lah boleh lah tiga bulan jebret situ jual jual semua jual gitu kan. Coba lihat BIOSKOP MASUK KE BIOSKOP di depan ada tukang popcorn dalam jualan lagi eh popcorn popcorn popcorn gitu gak jualan gak kalau bisa dimaksimalin semua gitu loh, ya kan? itu memaksimalkan profit kebayang, Pak. siapa tau ada yang mau branding di toko bapak daripada raknya kosong. Ini branding aja bagus Pak. Disewa dapet bulanan pasif income cek cek cek cek cek asik kan? Ya kan? Sewa tuh sama apa mungkin disini Oppo? Terserah lah kan Pak. Siapa tahu yang mau branding ya kan Dankow. Siapa tau mau branding? Wah Denko jual toko handphone gak apa-apa. Siapa tau yang beli handphone pengen beli Dankow karena susah cari supermarket gitu kan? atau SGM tuh carinya susah Kenapa enggak Pak? Nothing to lose. Ya kan? Kalau kita bisa maksimalin, maksimalin beli handphone mahal-mahal. Jangan cuman untuk WA ya pake untuk Instagram pake untuk ngevlog pake untuk Youtube semua di pa maksimalin jadi beli untung kan panas panas panas. Ya oke lah ya. Sampe sini jelas ya poinnya maksimalin, ini memaksimalkan satu lagi mengoptimalkan. optimal itu berarti mau ngomong mengenai budget cost biaya optimalin karyawan ada sepuluh perlu sepuluh Pak. Siapa tau cuma perlu lima. siapa tau produktivitasnya bisa kita optimalkan lagi, ya kan? ya. kenapa di China dimana produktivitas orangnya disana lebih cepet karena cara kerjanya beda, misalnya. bisa gak kita terapkan cara kerja yang itu terapkan kesini Siapa tau kita gak harus lima orang. Mungkin tiga orang CUKUP, tapi dengan cara kerja yang berbeda misalnya kurangi jalan-jalan, kurangi ngobrol di depan, kurangi sedikit sedikit liat handphone itu udah setengah jam sendiri tuh mengoptimalkan waktu ya kan pas pas buka LAPTOP balas email handphone matiin itu udah bisa bales lima enam email. Tapi kalo sambil buka handphone dulu ah. bagus juga ya satu eh nanti ah ke WC dulu ah jalannya juga ke WC nya begini itu udah berapa lama tuh? Nah, kalau kita lihat optimalisasi itu dari itu dulu saya waktu itu ya bantu klien saya mengoptimalkan dari segi kan kita distributor kirim mobil pake mobil pengiriman. rutenya kita atur sehingga gak keliling-keliling. ya. Jadi diatur hari Senin kesini, Selasa kesini, Rabu ke sini. Bahkan kilometernya kita hitung juga. Pergi pulang sama pulang sama itu udah menghemat cost gede banget. belum. Kalo kita pulang, kita bilang eh kita kosong nih. Ada yang mau nitip gak ya lumayan dapet uang. Jadi pulang gak bawa kosong, tapi bisa dapet lumayan. Nah, jadi kita mengoptimalkan cost. gudang gak usah segede-gede ngapain dulu kita kantor harus gede panjang gak usah gudang CUKUP segini aja karena yang dijual cuma gini kadang-kadang kita di dalam mobil mobil yang dikirim ya di mobil itu cuman dua puluh lima persen. Jadi mobil box gitu kan ya Pak, kebayang mobil box ya. gitu kan? Nah, ini diisi cuma segini nih produk kita bensinnya sama transportnya sama bayar supirnya sama bayar keneknya sama cuma segini di isi ini apa kosong. ngapain mobil segede-gede? Ganti aja mobilnya kecil, jual semua ganti yang kecil. hemat cost optimal. hemat banyak tuh Bayangin Pak, profitnya udah di maksimal optimal gede gak disini. nih. maksimal optimal Wah, udah deh ini naik ini naik ini naik udah apalagi Nah, jadi kalo saya rangkum ada tujuh elemen marketing tujuh elemen marketing satu prospecting jadi tujuh elemen marketing untuk meningkatkan tiga hasil yang dicari oleh pengusaha customer omset profit itu yang dicari hasil akhir usahanya ada tujuh satu prospecting prospecting strateginya banyak online offline turunannya tadi banyak kedua sales sales itu kita bagi sales ke customer yang beli produk- produk light sama sales ke customer yang beli produk-produk full. Cara pendekatannya beda-beda ya, tapi biasanya orang pertama kali coba untuk new customer yang light dulu untuk untuk existing customer bisa yang ini pendekatan ke existing customer pendekatan sama new customer beda sales ya dua tiga empat spending. Bagaimana strategi kita meningkatkan spending nya orang paket ada cross selling ada gift voucher. Pokoknya spendingnya meningkat lima empat empat lima adalah repeat. Bagaimana orang repeat terus strategi repeat nya apa aja? Ada voucher, ada ada apa? ada frequent points affiliate marketing itu yang paling sering digunakan yang lain-lain juga boleh. Kalo Anda bisa membuktikan why not ya karena orang bisa balik itu juga salah satu strategi juga untuk bisa naikin spending omset. terus member member. Ya, itu juga strategi repeat apalagi tadi kita regular visit itu juga sama profit ada dua mimation sama optimalisasi. total tujuh. Nah gitu. jadi tujuh ini kalau Anda optimalisasikan ini klien saya ada naik profit di enam puluh satu persen profitnya aja ya ini naik naik naik enam puluh satu persen. Padahal awalnya minus profitnya bisa minus berapa minus berapa? Karena dia gak tau ini begitu tau profitnya naik, omsetnya naik customer nya naik progress gitu ya. Nah, pertanyaan Coach waktu jalan ini gimana nih? Apa tiga tiganya langsung bersamaan kita jalankan? Yes. Tapi kita ukur naik. Nggak naik naik naik. Masa kita satu-satu terlalu lama. waktu kita menjalankan strategi prospek sambil juga visi jalanin strategi juga. Mulai besok kebijakannya adalah kita akan maksimalkan ada ruang kosong kita jual. Ayo kita mulai sebarin. Ayo kita mulai pasang iklan dimana-mana. Ayo kita mulai sosialisasiin. Ayo mulai jalan ini jalan tuh jalan. Nah kebayang nggak pertama-tama bisnis owner itu jadi pemadam kebakaran dulu ya. belum pasti begitu dulu. Awalnya it's okay, tapi ini jalan. kan kita lagi lagi bikin formulasi sistem bisnis marketing mesin uang ini mesinnya nih. Ya, namanya lagi Nang ya wajar kalau kita banyak gitu ya. Jadi ini Anda benar-benar mantin kuasa yang banget nih rumusnya. tujuh elemen marketing mesin marketing untuk naikin tiga hal home. prospek bagaimana kalau ada customer yang bos? customer lost itu adalah yang sudah bertahun-tahun enggak pernah kontak lagi itu lost. lagi. hubungi lari bisa di pakai WA atau kalau dia dulu pernah WA masih pakai BB. Wah kapan? Ya udah kita pakai SMS atau kita contact yang penting yang lost. Nah dari mengembalikan yang lost lost ke aktif aja itu udah strategi loh. Karena loss itu kan nggak ada, nggak ada transaksi sama sekali. loss mungkin kita datanya udah ke mana tahun dua ribu dua belas kali udah kemana kan? Padahal sebenernya masih bisa berpotensi. Target market juga profit juga. Kenapa nggak kita approach ya keluar yang lost Pak. Kalau lost kan berarti gini kan bapak pasti punya data tuh customer banyak ya data yang aktif customer aktif aktif itu gimana ya SETIAP bisnis pasti beda-beda aktif itu gimana ya aktif misalnya kalau saya misalnya yang masih aktif jadi klien atau mungkin masih bisa dihubungi atau bisa contact atau ikut seminar dan sekarang ini. Kalau yang nggak aktif itu yang mungkin udah dua tahun enggak aktif lah, enggak ada, tapi masih bisa contact itu nggak aktif. Ada lagi yang lost. waktu itu udah lost. Jadi nggak tahu ke mana si bapak ini? Ya kan? Begitu kita lihat foto dulu nih dua ribu dua belas. Eh, dia pernah beli ini ya. coba diuburin lagi Nah, itu sebetulnya strategi yang maaf. dan sales sales sales. pendekatan lagi ya. daripada mahal beli baru kan ini beli baru beli customer barunya masih pakai budget ini nggak usah pakai beli baru tinggal korek-korek database ya saya mesin ya mungkin mau karena dia udah pernah beli dulu pernah hot. Sekarang udah aja karena mungkin nggak pernah ada. Siapa tahu dia sebetulnya customer. waktu dia beli gak nawar-nawar terus kita kita cuekin kan dia lost lah saya tahu-tahu dia sebelah kan ya siapa tahu kita bisa. Jadi daripada kita prospek ini paling mahal masalahnya marketing itu paling mahal en Oke.

judul kursus: 7 Fundamental Marketing Bedah Bisnis Hingga Booming!
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Rangkuman Transkrip: Membangun Mesin Marketing untuk Melesatkan Omset dan Profit
Transkrip ini membahas strategi marketing komprehensif yang berfokus pada 7 elemen kunci untuk meningkatkan customer, omset, dan profit. Berikut rangkuman detailnya:
1. Fokus pada Usaha, Bukan Hanya Hasil Akhir
Sama seperti kalkulator, fokuslah pada angka-angka yang membentuk hasil akhir. Alih-alih terpaku pada target customer, omzet, dan profit, fokuslah pada usaha-usaha yang membangunnya.
2. Elemen 1: Prospecting (Mencari Prospek)
Target: Menarik orang-orang yang memiliki potensi untuk membeli produk/jasa Anda.
Pentingnya Tepat Sasaran: Kesalahan dalam menentukan target market akan membuang waktu, tenaga, dan biaya marketing.
Strategi Prospecting:
Online: Google Ads, Google Bisnis, YouTube, LinkedIn, Facebook, Instagram, Marketplace, Artikel, Blog, Email Marketing, Blast WA.
Offline: Kerjasama Strategis (Strategic Alliance), Mengikuti Event, Customer Visit.
Tips:
Konten Edukasi & Review: Efektif di YouTube dan media sosial.
Kerjasama: Gandeng bisnis lain yang memiliki target market serupa, influencer, bahkan platform seperti JipJip.
Manfaatkan OLX: Biaya iklan murah, SEO friendly, dan berpotensi cross-selling.
3. Elemen 2: Sales (Konversi Prospek menjadi Pelanggan)
Fokus: Mengubah prospek yang datang dari proses marketing menjadi pembeli.
Pentingnya Kemampuan Closing: Tanpa closing, marketing yang hebat pun sia-sia.
Strategi Sales:
Membangun Value, Bukan Sekedar Harga: Tawarkan nilai tambah seperti kualitas produk, layanan, kecepatan pengiriman, dll.
Sales Script yang Efektif & Fleksibel: Siapkan panduan percakapan, namun berikan ruang untuk improvisasi dan membangun hubungan personal dengan calon pelanggan.
Kenali Tipe Customer: Pahami peran user, decision maker, influencer, dan dude dalam proses pembelian.
Siapkan Produk â€œCoba-Cobaâ€: Tawarkan produk dengan harga lebih rendah agar calon pelanggan merasa aman untuk mencoba.
Follow Up: Lakukan follow up secara berkala melalui telepon, WA, atau email.
4. Elemen 3: Spending (Meningkatkan Nilai Pembelian)
Fokus: Mendorong pelanggan untuk berbelanja lebih banyak setiap kali transaksi.
Strategi Spending:
Cross-selling: Tawarkan produk/jasa pelengkap.
Paket/Bundling: Gabungkan beberapa produk/jasa dalam satu paket dengan harga menarik.
Gift/Voucher: Berikan hadiah langsung atau voucher untuk pembelian berikutnya.
Tips:
Tetapkan target jumlah item per invoice untuk tim sales.
Ciptakan desain voucher yang menarik agar disimpan dan digunakan.
5. Elemen 4: Repeat Order (Membangun Loyalitas Pelanggan)
Fokus: Mendorong pelanggan untuk kembali membeli.
Strategi Repeat Order:
Frequent Point: Berikan poin setiap pembelian yang dapat ditukarkan.
Voucher: Berikan voucher untuk pembelian selanjutnya.
Follow Up Rutin: Jalin komunikasi secara berkala.
Affiliate Marketing: Jadikan pelanggan sebagai reseller atau mitra.
Kerjasama Influencer & Konten Kreator: Promosikan produk/jasa melalui konten mereka.
6. Elemen 5: Profit Maximation (Memaksimalkan Profit)
Fokus: Mendapatkan keuntungan sebesar-besarnya dari aset dan sumber daya yang ada.
Strategi Profit Maximation:
Manfaatkan Aset yang Menganggur: Sewakan ruang kosong, jual produk sampingan, dll.
Diversifikasi Produk/Jasa: Maksimalkan aset untuk menghasilkan produk/jasa lain.
Contoh: Menjual coklat kiloan dari sisa kemasan, menyewakan ruang kosong di toko, dll.
7. Elemen 6: Profit Optimization (Mengoptimalkan Profit)
Fokus: Meningkatkan efisiensi dan efektivitas penggunaan sumber daya untuk meningkatkan profit.
Strategi Profit Optimization:
Evaluasi Jumlah & Produktivitas Karyawan: Apakah ada tugas yang bisa dioptimalkan atau diotomatisasi?
Atur Rute & Jadwal Pengiriman: Minimalisir biaya operasional.
Manfaatkan Sumber Daya Sepenuhnya: Pastikan tidak ada ruang & waktu yang terbuang percuma.
8. Elemen 7: Customer Lost (Menghidupkan Kembali Pelanggan yang Hilang)
Fokus: Menjangkau kembali pelanggan yang sudah lama tidak aktif dan bertransaksi.
Strategi Customer Lost:
Hubungi Kembali: Manfaatkan data pelanggan untuk menghubungi via telepon, WA, SMS, atau email.
Tawarkan Promo Spesial: Berikan penawaran menarik untuk menarik minat mereka kembali.
Kesimpulan
Ketujuh elemen marketing ini harus dijalankan secara simultan dan terus-menerus dievaluasi. Ingatlah bahwa:
Marketing itu Mahal: Lebih murah mempertahankan pelanggan lama daripada mencari yang baru.
Customer adalah Aset: Jaga hubungan baik dan berikan pengalaman terbaik bagi mereka.
Dengan konsisten dan fokus pada strategi yang tepat, Anda dapat membangun â€œmesin marketingâ€ yang efektif untuk melesatkan bisnis ke level yang lebih tinggi!
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transkripsi: hai oke So hari ini saya akan sharing mengenai bagaimana cara kita menangani calon-calon customer yang sering senangnya sering ya mungkin dia banyak pertanyaan atau Mereka ingin mencari sesuatu tentang produk Anda ya atau Ingin Lebih cari tahu lebih detail tentang produk Anda dan mereka sudah like Instagram pos anda sudah lifestory anda sudah like video pause Anda Bahkan mereka sudah Klik di iklan yang anda sampaikan yang anda buat gitu ya tetapi mereka belum beli gitu ya Kenapa belum beli bisa jadi mereka harus pikir dulu
00:44
mereka harus tanya dulu mereka harus browsing mereka harus Ia banyak hal deh intinya seperti itu ya Pernahkah anda mengalami situasi seperti ini kalau anda pemilik bisnis Anda pengusaha yang mungkin sekarang sudah mulai ke online atau mungkin Trans dagingnya banyak di online artinya banyak customer customer yang anda handle sendiri melalui WhatsApp begitu dan Anda harus menangani sendiri semua pertanyaan-pertanyaan dari customer Anda atau calon customer Anda gitu ya Nah Berapa banyak calon customer yang nanya
01:18
ke bisnis Anda tapi berapa banyak yang jadi nah itu jadi tipis pertama hari ini begini ini khususnya bagi Anda yang ada di YouTube ya mungkin yang ada nonton video saya yang di podcast juga bisa Sambil nyimak Ya intinya begini Jadi pertama buat tangga yang baru pertama kali nonton channel saya silakan Anda bisa nonton dulu lalu anda bisa like jangan lupa Anda subscribe dan bunyikan loncengnya supaya Anda bisa mendapatkan notifikasi setiap ada video baru lalu jangan lupa juga Anda share ke teman teman Anda yang supaya Anda bisa
01:54
membantu mereka dan juga mereka bisa mendapatkan tips yang bermanfaat dari tips bisnis yang berikan hari ini gitu ya dan anda jangan lupa kalau anda merasa ingin ada komen atau in pertanyaan Silahkan tulis di komen ya Oke saya lanjutkan jadi hari ini khususnya membahas mengenai bagaimana cara kita menjawab calon-calon customer yang nanya dicat gitu ya di WhatsApp atau di telegram atau di DM Instagram Bagaimana cara kita memastikan dan juga meyakinkan calon customer sehingga mereka enggak cuma nanya-nanya doang tapi mereka beneran beli itu
02:36
paling penting ya nah jadi tentunya ada caranya ya biasanya bayangkan begini kan Biasanya selama ini atau mungkin ya kita sekarang Sudah masuk ke dunia online artinya customer customer juga transaksinya sekarang sudah online semua ya kebanyakan lah ya masih masih ada yang offline juga tapi sekarang lebih banyak orang atau lebih banyak transaksi yang dilakukan secara slide ya mereka lihat marketplace toko anda lalu melihat-lihat produk Anda akhirnya mereka cat mungkin Setelah itu mereka beli ya berapa banyak dari kita
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yang sudah pasang iklan Ya sudah pasang iklan yang dengan budget cukup besar ya mungkin iklan kita bagus Syiah dan mungkin postingan kita juga bagus secara followers mungkin meningkat tetapi yang belinya Neng penting Eto'o cardnya etu keranjangnya itu yang harus kita ukur betul ya banyak dari kita yang mungkin Oke deh saya udah posting nih udah pasang iklan sebagai tapi saya tidak pernah ukur Berapa banyak atau berapa persen tingkat keberhasilan dari yang nanya ke yang beli gitu nah Hari ini saya akan berbagi tips ada beberapa
03:44
Framework yang saya bagikan kepada anda di tips kali ini yaitu Bagaimana cara anda menjawab Ya pertanyaan-pertanyaan dari calon customer ya oke tips nomor satu tips nomor satu itu adalah Anda harus menyiapkan KYT Saya lagi menyiapkan efek singkatannya dari Apa singkatan dari frequently ask question jadi pertanyaan-pertanyaan yang sering ditanyakan dari calon customer atau oleh calon customer ya Anda harus siapkan misalnya pertanyaannya apa saja Ukurannya berapa tergantung bisnis Anda ya kalau anda bisnisnya fashion atau
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Anda bisa misalnya produk atau apapun Anda harus siapkan kira-kira pertanyaan-pertanyaan paling sering ditanyakan customer atau calon customer apa Ukurannya berapa Terus warnanya apa aja size-nya gimana dan segala macemnya Anda harus siapkan itu dulu jadi lakukan dulu PR Anda yaitu siapkan pertanyaan-pertanyaan dan jawabannya ya pertanyaan-pertanyaan dan jawaban nya jangan cuma pertanyaannya aja Tapi jawabannya dan Saran saya pada saat Anda jawab pertanyaan itu ya Anda harus brainstorming Anda harus tuker pikiran
04:55
dengan tim ya bisa jadi tim marketing bisa jadi mungkin juga dengan orang-orang atau calon-calon bukan calon menjadi calon customer boleh ataupun anda bisa brainstorming dengan tim Anda yang di bagian customer service cara jawabnya gimana supaya betul-betul lebih elegan ya dan pas bisa juga anda brannstrom dengan bisnis kalau Anda punya bisnis kaus atau dengan mentor yang Minimal dia bisa lebih tajam ngelihatnya ya bisa dari sudut pandang yang berbeda gitu ya karena itu penting sekali ya jangan sampai begini anda
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sudah keluarkan budget marketing cukup besar tapi iklan Anda boncoz gitu loh Ya bukan karena mungkin fotonya bukan bisa jadi bukan karena nggak ada pulsanya promosinya bukan hanya itu tapi bagaimana cara CS Anda menjawab pertanyaan-pertanyaan dari customer itu jawabannya sangat sangat penting yaitu satu jadi persiapkan efek pertanyaannya apa dan jawabannya bagaimana Hai itu nomor satu saya sebutnya 1A 1B nya adalah bukan hanya pikirkan cara jawab tapi pikirkan juga kata-kata yang dituliskan jadi copyrightnya terus
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singkatan-singkatan Nya jargon-jargon Nya dan sebagainya jangan sampai customer bingung Di jawabnya mungkin Jawabnya bagus sih bener jawabnya tapi terlalu rumit terlalu kompleks buat customer ya jadi jawabannya bener mungkin ya tapi misalnya harusnya lebih bisa lebih simpel dan gampang diterima oleh customer contoh misalnya semuanya begini Eh mbak atau admin mau tanya itu warnanya ada apa aja ya Misalnya tanya begitu jawabannya bisa jadi kan kalau misalnya anda cuma jual produknya yang warnanya merah oranye sama kuning ya
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jawabnya ya Iya Kak jok barang kita ada warna merah orange dan kuning selesai begitu kan Benarkah jawabannya Iya bener tapi bukan itu yang mungkin customer bener-bener nanya bisa udah jadi kita harus tahu pertanyaannya mungkin Kak atau mint ya Mbak itu kan warnanya ada apa aja Nah gitu kan harusnya kita jawabnya Gimana harusnya jawabnya gini Oke kakak-kakak lebih suka warna apa kalau Boleh saya tahu nah ditanya balik batik customer nya tapi nggak semua pertanyaan ditanya balik gitu ya kalau tanya Eh ini menghubungi
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siapa ya kalau saya mau order mereka kecilnya Hubungi siapa yang gak gitu-gitu ya Ceh Ih jadi kita enggak semua pertanyaan dijawab dengan pertanyaan nah tapi itu saya cuma bilang kepada Anda adalah bahwa ada pertanyaan-pertanyaan yang kita bisa balik bertanya kepada mereka gitu ya ada salah satu contoh yang saya juga ajarkan kepada klien-klien saya misalnya gini mau tahu itu produk itu gimana ya boleh jelasin enggak Nah bisa begitu tanyakan terus kita jawabnya gimana boleh sibuk Boleh Vika ya Tapi sebelum saya jawab
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boleh ya Sebelum saya jelaskan saya tanya beberapa pertanyaan supaya lebih membantu dengan lebih baik Boleh ya saya tanya beberapa pertanyaan supaya bisa membantu Kakak dengan lebih baik Nah jadi ada script seperti itu Ini penting banget ya tadi tips satu adalah siapkan vecu selalu siapkan juga kata-katanya copyrightnya jargon-jargon nya juga harus tepat beberapa pertanyaan bisa jadi Anda jawab dengan pertanyaan lagi ya baru anda jelaskan gitu ya baru kita bisa lebih membantu mereka dengan lebih baik lagi oke nah nomor 2 nomor 2 adalah
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begini tetap stick setelah anda jelaskan tadi ya Beberapa pertanyaan disiapkan sebagainya biasanya customer akan begini oke terima kasih atas penjelasan Oke gitu aja Biasanya bakal begitu kan lalu Biasanya kalau mereka tertarik mereka nanya gini ya Ini harganya berapa nah joknya gimana ini harganya berapa ya kalau jawabannya lurus ya Ya udah yang ini produk harganya Rp100 produk B harganya 200 ribu kalau daxet harganya 350 titik Oh yaudah pikir-pikir dulu Enggak jadi gitu kan Nah jadi jawabnya gimana kalau nanya harga nah ini Jadi
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pertanyaan customer tanya harga itu jawabannya bisa macem-macem bisa jadi jawabnya begini Oke nih cara Jawab ya jadi setiap bisnis pasti punya cara jawab yang berbeda kalau ditanya harganya berapa Oke gini Bu kalau boleh tahu Ibu budgetnya berapa kita tanya balik Oh ditanya balik Iya saya budgetnya mungkin di atas Ibu budgetnya atau kalau kita kasih pertanyaan yang tertutup Ibu budgetnya boleh berapa apa Di atas Rp100 apa di bawah Rp100 ya saya mungkin di bawah 100.
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000 Oke kalau dibawa Rp100 ini Bu pilihannya ABC jadi selalu kasih pilihan Jangan cuman yes or no ya Ini Ibu yang 1000 Oh ya jadi pilihan ikan Yes or No kan yang 1000 ini dan tidak gitu Tapi kalau kita bilang iya Bu yang 1000 Itu pilihannya yang 2000 123 jadi pilihannya yes yes gitu ya Nah Nitip juga jadi bagi Anda yang dikasih customernya nanya harganya berapa ya Tergantung Ibu budgetnya berapa dibawa 500.
10:08
000 Oka di atas serat 500.000 Oh saya di atas 500.000 atau saya di bawah 500.000 Oke Nah setelah itu Anda jawab lagi oke yang dibawa 500.000 itu Ibu maunya yang lebih Gimana boleh tanya begitu lagi ya supaya di kita bisa lebih bantu dia lebih baik gitu kan Nah kalau dia bilang aduh saya mesti pikirin dulu deh Mbak Nah kalau dia bilang gitu gimana Jadi begitu kita kasih harga gitu ya lalu dia bilang gini Iya setting kirim dulu deh ya saya pikirin dulu Nah itu klasik banget nah cara joknya gimana cara jawabnya Ya udah berarti anda jawabnya ya boleh dulu Iya
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transkripsi: Boleh silakan Bu Boleh silakan ia silakan boleh dipikirkan dulu ya Cuma begini Bu yang model Ibu yang tadi ibu mau itu Kebetulan tinggal sisa sekian lagi bisa begitu Jadi inget untuk supaya customer mau lebih action kita harus pakai dua jurus ya Anda boleh inget ingetin atau Anda boleh catet satu adalah jurusnya scarcity scarcity berarti keterbatasan terbatas stoknya hanya tinggal Sisa tinggal lagi unit kita tinggal lima lagi atau booking sekarang room tinggal sisa 2 lagi keterbatasan yang namanya scarcity lalu
11:24
jurus kedua dalam namanya adalah rejeki rejeki Itu adalah Harus sekarang atau kalau action sekarang dapat benefit ABC kalau actionnya besok akan ada konsekuensinya begini-begini atau harganya naik atau misalnya apa itu klasik sih bisa jadi mungkin anda udah tahu cara ini udah tahu jurus ini tapi perhatikan baik-baik Success is not about what sukses bukan tentang appanya tapi Kaimana cara anda menyampaikan kepada calon customer untuk paling penting untuk lihat jadi harus saya jelaskan pelan-pelan jadi suksesnya bukan tentang
12:03
Apanya Oh saya tahu nih apa ya batin scarcity dan Regency tapi gimana cara sampai ini boleh sibuk Ibu kalau mau pikir-pikir dulu boleh hanya begini Bu kalau ibu belum ada keputusan ini berarti barangnya udah tinggal sisa lagi ya takutnya nanti ada orang lain yang ambil berarti Ibu masih tunggu sekitar tiga bulan lagi Ibu nggak papa gitu ya mbak ya minimal dia ada pemikiran lagi Oke Emang kalau kalau ambil sekarang gimana ada diskon enggak nah suka tanya begitu berarti kita harus ekspektasi customer itu pasti minta harga promo
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minta harga diskon minta harga special harga persahabatan apapun itulah pasti Mytha begitulah maka kita harus siapkan senjatanya jangan bulan apa pak ya Bu kebutuhan kita diskon nih ya pasti dia minta lagi gitu kan jadi jangan di awal kasih diskon ya kalau bisa kita pertama kasih dulu harga yang normal ya kan kalaupun ada harga coret kita kasih tahu tapi ada pasti customer minta lagi harga special Nah kita harus bisa memposisikan seperti itu jangan sampai ada diskon kita udah habis senjatanya nggak bisa kasih apa-apa ya udah gue cuma segini Bu
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ini kalau begitu ya udah deh saya pikir Diskon tambahan deh iya Bu Mohon maaf Bu nggak ada lagi ya udah ya udah deh kalau gitu Saya pikir lagi ya ilang lagi begitu ya nah jadi poin saya adalah begini Jadi poin saya adalah begitu customer tanya harga tadi cara jawabnya adalah Anda bisa bilang ane tanya balik baca Ibu berapa gitu ya Atau Anda ia bisa jadi kalau bisa lebih Bigfoot disebutkan harganya berapa ya Anda bisa tanya Anda bisa jawab seperti ini juga eh contoh tadikan jawaban pertama tanya budgetnya jawaban kedua bisa seperti ini
13:46
Oke bu Sebelum saya jelaskan harga ada lagi nggak yang Ibu ingin tanyakan tentang produk saya Hai aserasi Cukup jelas Oke bu kalau gitu gini saya boleh Jelaskan harga tapi jelas anak itu cepat sekali jadi ini ada sambil chatting ya Memang agak sedikit panjang ya memang tergantung dari bisa anda tapi mungkin anda bisa Vixion kata-katanya lebih praktis ini saya cuma Jelaskan verbally ya Anda bisa catat begitu poin-poin yang penting nya ya Jadi ini saya cuma Jelaskan secara verbal supaya lebih mudah ditangkap kalau sambil tulisan kayaknya terlalu
14:15
terlalu kau kata-kata maka sajalah secara verbal jadi tips kedua saya kalau ditanya harga Anda bisa begini oke selain harga ada ada hal-hal lain yang bisa saya jelaskan ibu atau Ada hal lain yang mungkin Ibu belum jelas Oke sudah jelas semua Anda mesti pastikan itu jangan sampai nanti ada keberatan lain ya diluar harga yang nanti dia bisa mungkin Meski Harus tanya ini tanya itu harus tanya suami tanya istri dan sebagainya pikir-pikir Itu segala macem jadi harus pastikan dulu selain harga Bu Apakah ada yang lain hal lain yang
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mungkin harus saya jelaskan kepada satu ada yang ingin Ibu tanyakan tidak ada Oke berarti hanya harga ya Bu ya Iya Oke kalau gitu saya jelaskan Begini bu Nah sebelumnya Boleh saya jelaskan dulu ya Bu produk kita tuh apa keunggulannya jadi kita jelasin yaitu pada diet keunggulannya apa anda di sini bisa jelaskan secara fungsional produk ya dan juga ditambah dengan emosional produknya inget Kalo Anda nonton video tips saya banyak sekali saya Jelaskan mengenai emotional benefit Anda juga harus Jelaskan produk Anda dengan emotional
15:22
benefit Jadi sebelum anda terjelaskan harga Jelaskan sekali lagi fungsional benefitnya plus emotional benefit baru anda jelaskan harga Nah jadi mereka akan melihat harganya itu ternyata setelah di jelas secara emosional ya murah gitu kan atau yang mungkin masuk akal harganya Nah setelah itu biasanya Pasti karena ada promo enggak Nah itu lebih gampang cara handle nya ada sibuk jadi gini jadi ibu Apakah ini yang dibutuhkan Iya betul yang saya butuh ada promo enggak oke seandainya tak ada promo ibu oke enggak ya oke
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ini gampang Pada saat Anda bisa mengatasi itu ya jadi tips saya adalah begini kalau anda bisa jelaskan secara fungsional dan emosional Anda jelaskan itu Tapi kalau anda lebih nyaman Jelaskan budget Ibu berapa dan sebagainya dan anda mempunyai banyak pilihan itu bisa anda terapkan dan astronot juga lebih suka silakan pakai cara itu jadi boleh pakai cara yang Anda juga bisa lakukan demi praktis ya lebih nyaman buat Anda tergantung bisa anda tapi ini yang saya selalu lakukan ya Dan saya selalu ajarkan kepada klien-klien
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saya bagaimana cara mengatasi atau saya sebutnya dancing with objection ya bukan bukan mengatasi tapi dancing kita menari jadi kita Having fun aja nggak jangan dibikin rumit begitu kan ya Nah setelah itu baru kita bisa kasih harga spesial ya jangan lupa jangan diskonnya semua Dikasih di depan diskon kasih di belakang jadi jangan sampai kita kehabisan senjata karena customer akan banyak pertanyaan-pertanyaan ya setelah itu setelah memang misalnya terakhir Oke bu Hai gimana Shade kata misalnya saya boleh kasih begini Bu oke ya ya oke
16:52
kalau bapak kasih begini harganya begini atau mungkin anda promo gini boleh Nah bisa jadi kita begini Bu santai kata saya boleh harus ngomong dosa manajer saya kalau dia oke dan kita bisa dikasih ibu oke ya oke kalau oke oke Ya udah itu dapat satu komitmen langsung bisa action saat itu Itulah bagus caranya gimana ya tinggal transfer ke sini ataupun gimana-gimana itu ada teknis lebih gampang ya jadi saya kasih kesimpulan buat Anda nah ini paling penting ya Jadi pertama pada saat Anda jawab calon customer Anda ya Anda harus jawab dengan
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jawaban yang benar-benar itu bukan artinya jawabannya yang bener-bener secara bener jawaban ya Tapi bener itu artinya bener-bener praktis dan mengena kepada customer sempat seperti tadi saya contohkan bahwa jawabannya belum tentu langsung jawaban tapi bisa jadi pertanyaan atau malah kita sekali lagi malah kita lebih peduli lebih tanya lagi apa yang dia butuhkan sebetulnya gitu ya Hai sensorik yang kedua adalah Anda harus jawabnya juga tadi pada saat nanya harga itu penting itu harus jawabannya benar tepat karena bisa disitu customer
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begitu dapat coba seperti itu atau langsung dapat diberikan harga bisa jadi mereka malah enggak lebih enggak hot gitu yang paling melihat mereka mungkin masih mikir-mikir dan sebagainya akhirnya mereka enggak beli gitu kan Nah jangan lupa tips berikutnya adalah Anda harus tahu scarcity dan efisiensi ya Nah Semoga bisa membantu Anda Para pemilik bisnis para pengusaha sukses untuk anda selalu jika Anda belum jelas ulangi lagi video ini supaya Anda semakin lebih jelas lagi kalau Anda masih bingung silahkan komen di bawah dan bisa hubungi
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nomor dibawah supaya Anda bisa ngobrol langsung dengan saya berkonsultasi langsung dengan saya oke saya kecenderungan Salam sukses stay healthy stay positive salam
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transkripsi: Transcript: "hai oke So hari ini saya akan sharing mengenai bagaimana cara kita menangani calon-calon customer yang sering senangnya sering ya mungkin dia banyak pertanyaan atau Mereka ingin mencari sesuatu tentang produk Anda ya atau Ingin Lebih cari tahu lebih detail tentang produk Anda dan mereka sudah like Instagram pos anda sudah lifestory anda sudah like video pause Anda Bahkan mereka sudah Klik di iklan yang anda sampaikan yang anda buat gitu ya tetapi mereka belum beli gitu ya Kenapa belum beli bisa jadi mereka harus pikir dulu mereka harus tanya dulu mereka harus browsing mereka harus Ia banyak hal deh intinya seperti itu ya Pernahkah anda mengalami situasi seperti ini kalau anda pemilik bisnis Anda pengusaha yang mungkin sekarang sudah mulai ke online atau mungkin Trans dagingnya banyak di online artinya banyak customer customer yang anda handle sendiri melalui WhatsApp begitu dan Anda harus menangani sendiri semua pertanyaan-pertanyaan dari customer Anda atau calon customer Anda gitu ya Nah Berapa banyak calon customer yang nanya ke bisnis Anda tapi berapa banyak yang jadi nah itu jadi tipis pertama hari ini begini ini khususnya bagi Anda yang ada di YouTube ya mungkin yang ada nonton video saya yang di podcast juga bisa Sambil nyimak Ya intinya begini Jadi pertama buat tangga yang baru pertama kali nonton channel saya silakan Anda bisa nonton dulu lalu anda bisa like jangan lupa Anda subscribe dan bunyikan loncengnya supaya Anda bisa mendapatkan notifikasi setiap ada video baru lalu jangan lupa juga Anda share ke teman teman Anda yang supaya Anda bisa membantu mereka dan juga mereka bisa mendapatkan tips yang bermanfaat dari tips bisnis yang berikan hari ini gitu ya dan anda jangan lupa kalau anda merasa ingin ada komen atau in pertanyaan Silahkan tulis di komen ya Oke saya lanjutkan jadi hari ini khususnya membahas mengenai bagaimana cara kita menjawab calon-calon customer yang nanya dicat gitu ya di WhatsApp atau di telegram atau di DM Instagram Bagaimana cara kita memastikan dan juga meyakinkan calon customer sehingga mereka enggak cuma nanya-nanya doang tapi mereka beneran beli itu paling penting ya nah jadi tentunya ada caranya ya biasanya bayangkan begini kan Biasanya selama ini atau mungkin ya kita sekarang Sudah masuk ke dunia online artinya customer customer juga transaksinya sekarang sudah online semua ya kebanyakan lah ya masih masih ada yang offline juga tapi sekarang lebih banyak orang atau lebih banyak transaksi yang dilakukan secara slide ya mereka lihat marketplace toko anda lalu melihat-lihat produk Anda akhirnya mereka cat mungkin Setelah itu mereka beli ya berapa banyak dari kita yang sudah pasang iklan Ya sudah pasang iklan yang dengan budget cukup besar ya mungkin iklan kita bagus Syiah dan mungkin postingan kita juga bagus secara followers mungkin meningkat tetapi yang belinya Neng penting Eto'o cardnya etu keranjangnya itu yang harus kita ukur betul ya banyak dari kita yang mungkin Oke deh saya udah posting nih udah pasang iklan sebagai tapi saya tidak pernah ukur Berapa banyak atau berapa persen tingkat keberhasilan dari yang nanya ke yang beli gitu nah Hari ini saya akan berbagi tips ada beberapa Framework yang saya bagikan kepada anda di tips kali ini yaitu Bagaimana cara anda menjawab Ya pertanyaan-pertanyaan dari calon customer ya oke tips nomor satu tips nomor satu itu adalah Anda harus menyiapkan KYT Saya lagi menyiapkan efek singkatannya dari Apa singkatan dari frequently ask question jadi pertanyaan-pertanyaan yang sering ditanyakan dari calon customer atau oleh calon customer ya Anda harus siapkan misalnya pertanyaannya apa saja Ukurannya berapa tergantung bisnis Anda ya kalau anda bisnisnya fashion atau Anda bisa misalnya produk atau apapun Anda harus siapkan kira-kira pertanyaan-pertanyaan paling sering ditanyakan customer atau calon customer apa Ukurannya berapa Terus warnanya apa aja size-nya gimana dan segala macemnya Anda harus siapkan itu dulu jadi lakukan dulu PR Anda yaitu siapkan pertanyaan-pertanyaan dan jawabannya ya pertanyaan-pertanyaan dan jawaban nya jangan cuma pertanyaannya aja Tapi jawabannya dan Saran saya pada saat Anda jawab pertanyaan itu ya Anda harus brainstorming Anda harus tuker pikiran dengan tim ya bisa jadi tim marketing bisa jadi mungkin juga dengan orang-orang atau calon-calon bukan calon menjadi calon customer boleh ataupun anda bisa brainstorming dengan tim Anda yang di bagian customer service cara jawabnya gimana supaya betul-betul lebih elegan ya dan pas bisa juga anda brannstrom dengan bisnis kalau Anda punya bisnis kaus atau dengan mentor yang Minimal dia bisa lebih tajam ngelihatnya ya bisa dari sudut pandang yang berbeda gitu ya karena itu penting sekali ya jangan sampai begini anda sudah keluarkan budget marketing cukup besar tapi iklan Anda boncoz gitu loh Ya bukan karena mungkin fotonya bukan bisa jadi bukan karena nggak ada pulsanya promosinya bukan hanya itu tapi bagaimana cara CS Anda menjawab pertanyaan-pertanyaan dari customer itu jawabannya sangat sangat penting yaitu satu jadi persiapkan efek pertanyaannya apa dan jawabannya bagaimana Hai itu nomor satu saya sebutnya 1A 1B nya adalah bukan hanya pikirkan cara jawab tapi pikirkan juga kata-kata yang dituliskan jadi copyrightnya terus singkatan-singkatan Nya jargon-jargon Nya dan sebagainya jangan sampai customer bingung Di jawabnya mungkin Jawabnya bagus sih bener jawabnya tapi terlalu rumit terlalu kompleks buat customer ya jadi jawabannya bener mungkin ya tapi misalnya harusnya lebih bisa lebih simpel dan gampang diterima oleh customer contoh misalnya semuanya begini Eh mbak atau admin mau tanya itu warnanya ada apa aja ya Misalnya tanya begitu jawabannya bisa jadi kan kalau misalnya anda cuma jual produknya yang warnanya merah oranye sama kuning ya jawabnya ya Iya Kak jok barang kita ada warna merah orange dan kuning selesai begitu kan Benarkah jawabannya Iya bener tapi bukan itu yang mungkin customer bener-bener nanya bisa udah jadi kita harus tahu pertanyaannya mungkin Kak atau mint ya Mbak itu kan warnanya ada apa aja Nah gitu kan harusnya kita jawabnya Gimana harusnya jawabnya gini Oke kakak-kakak lebih suka warna apa kalau Boleh saya tahu nah ditanya balik batik customer nya tapi nggak semua pertanyaan ditanya balik gitu ya kalau tanya Eh ini menghubungi siapa ya kalau saya mau order mereka kecilnya Hubungi siapa yang gak gitu-gitu ya Ceh Ih jadi kita enggak semua pertanyaan dijawab dengan pertanyaan nah tapi itu saya cuma bilang kepada Anda adalah bahwa ada pertanyaan-pertanyaan yang kita bisa balik bertanya kepada mereka gitu ya ada salah satu contoh yang saya juga ajarkan kepada klien-klien saya misalnya gini mau tahu itu produk itu gimana ya boleh jelasin enggak Nah bisa begitu tanyakan terus kita jawabnya gimana boleh sibuk Boleh Vika ya Tapi sebelum saya jawab boleh ya Sebelum saya jelaskan saya tanya beberapa pertanyaan supaya lebih membantu dengan lebih baik Boleh ya saya tanya beberapa pertanyaan supaya bisa membantu Kakak dengan lebih baik Nah jadi ada script seperti itu Ini penting banget ya tadi tips satu adalah siapkan vecu selalu siapkan juga kata-katanya copyrightnya jargon-jargon nya juga harus tepat beberapa pertanyaan bisa jadi Anda jawab dengan pertanyaan lagi ya baru anda jelaskan gitu ya baru kita bisa lebih membantu mereka dengan lebih baik lagi oke nah nomor 2 nomor 2 adalah begini tetap stick setelah anda jelaskan tadi ya Beberapa pertanyaan disiapkan sebagainya biasanya customer akan begini oke terima kasih atas penjelasan Oke gitu aja Biasanya bakal begitu kan lalu Biasanya kalau mereka tertarik mereka nanya gini ya Ini harganya berapa nah joknya gimana ini harganya berapa ya kalau jawabannya lurus ya Ya udah yang ini produk harganya Rp100 produk B harganya 200 ribu kalau daxet harganya 350 titik Oh yaudah pikir-pikir dulu Enggak jadi gitu kan Nah jadi jawabnya gimana kalau nanya harga nah ini Jadi pertanyaan customer tanya harga itu jawabannya bisa macem-macem bisa jadi jawabnya begini Oke nih cara Jawab ya jadi setiap bisnis pasti punya cara jawab yang berbeda kalau ditanya harganya berapa Oke gini Bu kalau boleh tahu Ibu budgetnya berapa kita tanya balik Oh ditanya balik Iya saya budgetnya mungkin di atas Ibu budgetnya atau kalau kita kasih pertanyaan yang tertutup Ibu budgetnya boleh berapa apa Di atas Rp100 apa di bawah Rp100 ya saya mungkin di bawah 100. 000 Oke kalau dibawa Rp100 ini Bu pilihannya ABC jadi selalu kasih pilihan Jangan cuman yes or no ya Ini Ibu yang 1000 Oh ya jadi pilihan ikan Yes or No kan yang 1000 ini dan tidak gitu Tapi kalau kita bilang iya Bu yang 1000 Itu pilihannya yang 2000 123 jadi pilihannya yes yes gitu ya Nah Nitip juga jadi bagi Anda yang dikasih customernya nanya harganya berapa ya Tergantung Ibu budgetnya berapa dibawa 500. 000 Oka di atas serat 500.000 Oh saya di atas 500.000 atau saya di bawah 500.000 Oke Nah setelah itu Anda jawab lagi oke yang dibawa 500.000 itu Ibu maunya yang lebih Gimana boleh tanya begitu lagi ya supaya di kita bisa lebih bantu dia lebih baik gitu kan Nah kalau dia bilang aduh saya mesti pikirin dulu deh Mbak Nah kalau dia bilang gitu gimana Jadi begitu kita kasih harga gitu ya lalu dia bilang gini Iya setting kirim dulu deh ya saya pikirin dulu Nah itu klasik banget nah cara joknya gimana cara jawabnya Ya udah berarti anda jawabnya ya boleh dulu Iya Boleh silakan Bu Boleh silakan ia silakan boleh dipikirkan dulu ya Cuma begini Bu yang model Ibu yang tadi ibu mau itu Kebetulan tinggal sisa sekian lagi bisa begitu Jadi inget untuk supaya customer mau lebih action kita harus pakai dua jurus ya Anda boleh inget ingetin atau Anda boleh catet satu adalah jurusnya scarcity scarcity berarti keterbatasan terbatas stoknya hanya tinggal Sisa tinggal lagi unit kita tinggal lima lagi atau booking sekarang room tinggal sisa 2 lagi keterbatasan yang namanya scarcity lalu jurus kedua dalam namanya adalah rejeki rejeki Itu adalah Harus sekarang atau kalau action sekarang dapat benefit ABC kalau actionnya besok akan ada konsekuensinya begini-begini atau harganya naik atau misalnya apa itu klasik sih bisa jadi mungkin anda udah tahu cara ini udah tahu jurus ini tapi perhatikan baik-baik Success is not about what sukses bukan tentang appanya tapi Kaimana cara anda menyampaikan kepada calon customer untuk paling penting untuk lihat jadi harus saya jelaskan pelan-pelan jadi suksesnya bukan tentang Apanya Oh saya tahu nih apa ya batin scarcity dan Regency tapi gimana cara sampai ini boleh sibuk Ibu kalau mau pikir-pikir dulu boleh hanya begini Bu kalau ibu belum ada keputusan ini berarti barangnya udah tinggal sisa lagi ya takutnya nanti ada orang lain yang ambil berarti Ibu masih tunggu sekitar tiga bulan lagi Ibu nggak papa gitu ya mbak ya minimal dia ada pemikiran lagi Oke Emang kalau kalau ambil sekarang gimana ada diskon enggak nah suka tanya begitu berarti kita harus ekspektasi customer itu pasti minta harga promo minta harga diskon minta harga special harga persahabatan apapun itulah pasti Mytha begitulah maka kita harus siapkan senjatanya jangan bulan apa pak ya Bu kebutuhan kita diskon nih ya pasti dia minta lagi gitu kan jadi jangan di awal kasih diskon ya kalau bisa kita pertama kasih dulu harga yang normal ya kan kalaupun ada harga coret kita kasih tahu tapi ada pasti customer minta lagi harga special Nah kita harus bisa memposisikan seperti itu jangan sampai ada diskon kita udah habis senjatanya nggak bisa kasih apa-apa ya udah gue cuma segini Bu ini kalau begitu ya udah deh saya pikir Diskon tambahan deh iya Bu Mohon maaf Bu nggak ada lagi ya udah ya udah deh kalau gitu Saya pikir lagi ya ilang lagi begitu ya nah jadi poin saya adalah begini Jadi poin saya adalah begitu customer tanya harga tadi cara jawabnya adalah Anda bisa bilang ane tanya balik baca Ibu berapa gitu ya Atau Anda ia bisa jadi kalau bisa lebih Bigfoot disebutkan harganya berapa ya Anda bisa tanya Anda bisa jawab seperti ini juga eh contoh tadikan jawaban pertama tanya budgetnya jawaban kedua bisa seperti ini Oke bu Sebelum saya jelaskan harga ada lagi nggak yang Ibu ingin tanyakan tentang produk saya Hai aserasi Cukup jelas Oke bu kalau gitu gini saya boleh Jelaskan harga tapi jelas anak itu cepat sekali jadi ini ada sambil chatting ya Memang agak sedikit panjang ya memang tergantung dari bisa anda tapi mungkin anda bisa Vixion kata-katanya lebih praktis ini saya cuma Jelaskan verbally ya Anda bisa catat begitu poin-poin yang penting nya ya Jadi ini saya cuma Jelaskan secara verbal supaya lebih mudah ditangkap kalau sambil tulisan kayaknya terlalu terlalu kau kata-kata maka sajalah secara verbal jadi tips kedua saya kalau ditanya harga Anda bisa begini oke selain harga ada ada hal-hal lain yang bisa saya jelaskan ibu atau Ada hal lain yang mungkin Ibu belum jelas Oke sudah jelas semua Anda mesti pastikan itu jangan sampai nanti ada keberatan lain ya diluar harga yang nanti dia bisa mungkin Meski Harus tanya ini tanya itu harus tanya suami tanya istri dan sebagainya pikir-pikir Itu segala macem jadi harus pastikan dulu selain harga Bu Apakah ada yang lain hal lain yang mungkin harus saya jelaskan kepada satu ada yang ingin Ibu tanyakan tidak ada Oke berarti hanya harga ya Bu ya Iya Oke kalau gitu saya jelaskan Begini bu Nah sebelumnya Boleh saya jelaskan dulu ya Bu produk kita tuh apa keunggulannya jadi kita jelasin yaitu pada diet keunggulannya apa anda di sini bisa jelaskan secara fungsional produk ya dan juga ditambah dengan emosional produknya inget Kalo Anda nonton video tips saya banyak sekali saya Jelaskan mengenai emotional benefit Anda juga harus Jelaskan produk Anda dengan emotional benefit Jadi sebelum anda terjelaskan harga Jelaskan sekali lagi fungsional benefitnya plus emotional benefit baru anda jelaskan harga Nah jadi mereka akan melihat harganya itu ternyata setelah di jelas secara emosional ya murah gitu kan atau yang mungkin masuk akal harganya Nah setelah itu biasanya Pasti karena ada promo enggak Nah itu lebih gampang cara handle nya ada sibuk jadi gini jadi ibu Apakah ini yang dibutuhkan Iya betul yang saya butuh ada promo enggak oke seandainya tak ada promo ibu oke enggak ya oke ini gampang Pada saat Anda bisa mengatasi itu ya jadi tips saya adalah begini kalau anda bisa jelaskan secara fungsional dan emosional Anda jelaskan itu Tapi kalau anda lebih nyaman Jelaskan budget Ibu berapa dan sebagainya dan anda mempunyai banyak pilihan itu bisa anda terapkan dan astronot juga lebih suka silakan pakai cara itu jadi boleh pakai cara yang Anda juga bisa lakukan demi praktis ya lebih nyaman buat Anda tergantung bisa anda tapi ini yang saya selalu lakukan ya Dan saya selalu ajarkan kepada klien-klien saya bagaimana cara mengatasi atau saya sebutnya dancing with objection ya bukan bukan mengatasi tapi dancing kita menari jadi kita Having fun aja nggak jangan dibikin rumit begitu kan ya Nah setelah itu baru kita bisa kasih harga spesial ya jangan lupa jangan diskonnya semua Dikasih di depan diskon kasih di belakang jadi jangan sampai kita kehabisan senjata karena customer akan banyak pertanyaan-pertanyaan ya setelah itu setelah memang misalnya terakhir Oke bu Hai gimana Shade kata misalnya saya boleh kasih begini Bu oke ya ya oke kalau bapak kasih begini harganya begini atau mungkin anda promo gini boleh Nah bisa jadi kita begini Bu santai kata saya boleh harus ngomong dosa manajer saya kalau dia oke dan kita bisa dikasih ibu oke ya oke kalau oke oke Ya udah itu dapat satu komitmen langsung bisa action saat itu Itulah bagus caranya gimana ya tinggal transfer ke sini ataupun gimana-gimana itu ada teknis lebih gampang ya jadi saya kasih kesimpulan buat Anda nah ini paling penting ya Jadi pertama pada saat Anda jawab calon customer Anda ya Anda harus jawab dengan jawaban yang benar-benar itu bukan artinya jawabannya yang bener-bener secara bener jawaban ya Tapi bener itu artinya bener-bener praktis dan mengena kepada customer sempat seperti tadi saya contohkan bahwa jawabannya belum tentu langsung jawaban tapi bisa jadi pertanyaan atau malah kita sekali lagi malah kita lebih peduli lebih tanya lagi apa yang dia butuhkan sebetulnya gitu ya Hai sensorik yang kedua adalah Anda harus jawabnya juga tadi pada saat nanya harga itu penting itu harus jawabannya benar tepat karena bisa disitu customer begitu dapat coba seperti itu atau langsung dapat diberikan harga bisa jadi mereka malah enggak lebih enggak hot gitu yang paling melihat mereka mungkin masih mikir-mikir dan sebagainya akhirnya mereka enggak beli gitu kan Nah jangan lupa tips berikutnya adalah Anda harus tahu scarcity dan efisiensi ya Nah Semoga bisa membantu Anda Para pemilik bisnis para pengusaha sukses untuk anda selalu jika Anda belum jelas ulangi lagi video ini supaya Anda semakin lebih jelas lagi kalau Anda masih bingung silahkan komen di bawah dan bisa hubungi nomor dibawah supaya Anda bisa ngobrol langsung dengan saya berkonsultasi langsung dengan saya oke saya kecenderungan Salam sukses stay healthy stay positive salam"
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chapter: Bagaimana Menjual Produk Baru Dan Kompetitor Sudah Banyak
lesson: Bagaimana Menjual Produk Baru Dan Kompetitor Sudah Banyak
transkripsi: 00:00
halo halo para pengusaha Jumpa lagi bersama saya coach Hendra Hilman jika anda baru pertama kali nonton channel ini anda bisa subscribe di channel coach Hendra Hilman dan kali ini saya akan membahas topik yang banyak sekali orang tanya di pertanyaan-pertanyaan itu saya adalah bagaimana kau supaya produk saya bisa lebih dikenal Bos bagaimana produk saya supaya bisa pas dan orang banyak saling chord karena saya sudah banyak melakukan promosi iklan diskon berbagai macam cara bahkan sampai harganya saya turunin sebagai khotib kali saya
00:34
melakukan hal itu ternyata belum banyak customer yang datang dan juga customer yang merespons ia bahkan saya sudah promosi ke mana-mana lewat WA dan sebagainya lewat Instagram Facebook dan sebagai tapi sedikit sekali yang merespon Nah bisa jadi anda kurang tepat dalam hal menempatkan segmentasi Anda positioning poranda dan juga targetnya kemana sebagai salah satu contoh adalah salah satu klan saya bergerak di bidang Skin Care ia produk-produk skin care ya yang untuk untuk muka untuk wajah yang untuk kulit dan sebagainya skin Kela begitu ya nah
01:08
pada saat ini ia ingin masuk ke Indonesia produk ini diimpor dari Korea basicly nah diimpor dari Korea ingin masuk ke Indonesia nah gimana caranya masuk Indonesia Nah jelas berarti segmentasinya masuk mana esnya esnya masuk sekmentasi ke market Indonesia tapi market Indonesia begitu luas begitu besar siapa ya saya di video sebelumnya pernah bahas mengenai spesifikasi punya kasih apa Oh berarti harusnya Skin Care ke pria wanita lebihnya ke mungkin lebih ke wanita mungkin karena pria juga Iya sih tapi lebih wanita adalah banyaknya
01:37
Oke tapi wanita besar luas sekali dan gajah sekali segmennya kemana segmennya wanita usia berapa oh usianya mungkin usia antara 25 sampai usia 35 mungkin 10 tahun judul 5 sampai 35 Oke dan itu kan masih banyak sekali rasanya bahwa Nita bayangkan wanita usia 25-35 oke yang tinggal di mana oh di perkotaan Oke kota-kota besar yang mungkin hanya kau tetap primery menghubungkan kota-kota secondary kota-kota besar mungkin ibukota mungkin begitu ya dan kota-kota provinsi mungkin begitu Jadi wanita-wanita usia 25-30 50 tinggal di
02:11
kota besar lalu pekerjaannya apa ya pekerjaan mungkin sosial statusnya gimana menengah keatas meja begitu udah dan sebagainya penghasilannya berapa itu segmentasinya kesana ya dan pada saat itu saya kucing salah satu pengusaha ini lalu berubah saigal dan sebagainya gimana segmennya ternyata segmennya adalah wanita tadi ya usia 25-35 tahun tinggalnya di kota besar mereka bekerja ada yang sebagai ibu rumah tangga oke itu segmennya lalu kita melihat positioning produk kita bagaimana produk-produknya masuknya produk lain
02:41
saya produknya di mana posisinya Nah kalau kita melihat ternyata pasal wanita di usia 25-30 tahun tuh di tinggal di kota besar mereka juga sudah menggunakan Skin Care mereka juga setiap hari bahkan seminggu sekali mereka ganti yang mereka beli produk yang sama untuk supaya Wajahnya lebih coba lebih sehat dan sebagainya ya mereka beli produk-produk Skin Care nah banyak sekali kompetitor itu jadi artinya begitu masuk ke kolam ini ternyata kolamnya banyak sekali kompetitor ya produk ini berani dan sebagainya banyak sekali produk Under
03:14
the skin care nah gimana dong cara masuknya supaya produk kita bisa diterima oleh pasar oleh segmen yang tepat Oke tadi pertama segmentasinya adalah wanita usia tutup 5 sampai 35 tinggal di kota besar bekerja ibu rumah tangga ingin tampil supaya Wajahnya lebih cerah di sehat itu tapi gimana nih masuknya karena banyak sekali komentarnya Oh kalau kita masuk dengan harga yang lebih murah nanti ada orang lain masuk lebih murah lagi kita kebanting harga dong susah berarti kalau gitu berarti kerja bertahan lama Berarti
03:43
kalau masuknya dengan harga agak sulit ya bukan sulit sebetulnya ya Artinya pembeda kita dengan yang lain adalah cuman harga berarti begitu ada orang lain masuk atau komputer lain masuk harganya lebih murah kita bisa jadi customer customer yang sudah tadinya belanja kita bisa pilih orang lain berarti harusnya tidak dengan harga Hai HAM se tidak dengan harga seperti posisi nih kemana nih oke setelah kita lises Ternyata kita melihatnya apa sih pembeda ingat paling penting pembeda pembeda antara produk Anda dengan yang
04:12
lain apa harusnya tidak harga harusnya tidak dengan harga tapi ada persepsi lain atau pembeda yang lain nah pembeda nya Pak Lalu kita bilang koplo dan kita ternyata dari Korea diimpor dari Korea dan ternyata di Korea itu kita juga pakai essence yang natural buah-buahan sayur-sayuran yang segar dan sebagainya Itu esensi dimasukin ke produk Skin Care kita dan itu benar-benar fresh ya di packing dan sebagainya diimpor ke Indonesia oke nah ternyata di Indonesia pun ada produk-produk impor dari Korea juga yang harganya lebih mahal dan juga
04:43
berani lebih terkenal Bahkan mereka pakai selebriti pakai endorser pakaiin flashscore ya Pakai bintang film drama Korea siapa dan sebagainya supaya brand-nya dikenal oleh masyarakat Indonesia Wah kalau kita harus bersaing dengan dengan produk-produk yang luar biasa terkenal Apalagi ditambah Endorse kiper yang betul pakai Brandan Movistar begitu susah apa karena satu bacotnya nggak masuk kedua adalah yang mereka sudah brandingnya benar-benar kuat Indonesia susah sekali untuk masuk berarti gimana dong positioningnya
05:12
ponselnya berita di faktor pembeda nya adalah produk tersebut dari Korea berarti import dari Korea yang artinya adalah Profesor bukan produk lokal artinya mungkin supaya bisa masuk ke pasar Indonesia bisa jadi kita bersaingnya bukan produk sangat nama produk impor di Indonesia ya yang bener-bener kuat juga berani dan sebagainya tapi kita bersaing dengan jujur lokal Nah justru dengan produk lokal yang mungkin juga bagus-bagus tetapi kita persaingan produk lokal dan harganya sedikit di atas produk lokal jadi harganya di sedikit diatas lokal
05:47
sehingga orang-orang segmentasinya adalah ternyata orang-orang Indonesia orang-orang target marketing empengnya Ternyata saya pengen coba produk impor tapi kalau saya beli yang harganya mahal saya mampu tapi kalau harganya cuma sedikit lebih kau cuma beda sedikit saja yang mungkin cuma beda 50.
06:05
000 atau apa misalnya gitu kan untuk pedas kinked tergantung poranda tapi kalau produk cuma beda sedikit tapi ternyata jadiin port Wow boleh coba nah ternyata setelah posisinya benar dengan harga positioning yang tepat Ternyata banyak customer yang tadinya fokus jadi lokal Karena harganya impor impor sedikit lebih mahal sedikit gak beda jauh sedikit lebih mahal akhirnya mereka berpindah ke produk ini dan banyak customer yang aslinya coba dan beli nomor ketiga dalam positioning X2 poisoning ketiga adalah #the terjadi segmentasi yang tepat positioning yang
06:42
tepat dan target ke tempat yang tepat target ke orang yang tepat nah ternyata setelah dibedah dianalisa riset dan sebagainya targetnya adalah orang-orang wanita-wanita Ia memang sudah biasa menggunakan Skin Care lokal dengan budget harga sekian yaitu sudah biasa akhirnya ternyata yang targetnya kesana dan lem kita positioning produk kita produk impor sedikit di atas produk lokal jadi harganya sedikit lebih mahal tapi kita bikin persepsi dan sebagainya singa ini benar-benar produk impor memang bagus hati secara fungsional
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nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Bagaimana Menjual Produk Baru Dan Kompetitor Sudah Banyak
lesson: Bagaimana Menjual Produk Baru Dan Kompetitor Sudah Banyak
transkripsi: tepat dan target ke tempat yang tepat target ke orang yang tepat nah ternyata setelah dibedah dianalisa riset dan sebagainya targetnya adalah orang-orang wanita-wanita Ia memang sudah biasa menggunakan Skin Care lokal dengan budget harga sekian yaitu sudah biasa akhirnya ternyata yang targetnya kesana dan lem kita positioning produk kita produk impor sedikit di atas produk lokal jadi harganya sedikit lebih mahal tapi kita bikin persepsi dan sebagainya singa ini benar-benar produk impor memang bagus hati secara fungsional
07:14
bagus tapi kita buat persepsi lebih keren lagi dan harganya beda sedikit apa yang terjadi terjadi pasar orang rebutan mau ambil produk ini dan luar biasa peminatnya dan orang mulai cari dan sebagainya dan mulai dari seller mulai banyak yang jual lagi karena ternyata banyak yang laku banyak yang beling nah bapak-ibu sekalian para pengusaha Para pemilik bisnis Saya ingin Ingatkan lagi kepada anda yang punya bisnis atau punya produk sendiri ya Jika anda ingin melos Franda tentunya Anda harus belajar bukan hanya tentang fungsional produk Anda ya
07:46
banyak produk yang bagus diluar sana banyak berapa US tapi kok tidak laku kok orang tidak merespon dan sebagainya bisa jadi anda tidak spesifik yang bisa jadi hukumnya tidak tepat target marketnya enggak tepat Mungkin Anda juga nembak nggak tepat kedua tadi yang sudah e-spt segmentasinya the siapa position iPhone Anda dimana lalu targetnya ke siapa Anda masih ingat ada produk-produk ya mie instan gitulah install lokal basicly harganya harga-harga lokal biasa tapi mereka bisa positioning ada satu pingsan segel tersebut beratnya mie
08:17
instan normal harganya sekitar 2.500 Mista normalnya sekitar 2.500 tapi dia menciptakan satu insan yang harganya premium jauh di atas itu tentang harganya diatas 9000 bahkan dan orang tetap rebutan beli ya harga mie instan Normal itu ternyata cuma 2.500 tapi begitu dia upgraded dan dia positioning memang isinya dibagusin dan namanya diubah harganya 9000 ternyata orang juga rebutan sehari berarti kalau kita tahu segmented tahu positioning tahu target mau produk dengan harga berapapun produk apapun anda besar bisa jual nah
08:52
perhatikan produk-produk di luar anda actionnya dari Nonton videonya Pak Anda coba praktikan Anda datang ke supermarket atau minimarket Anda lihat produk-produk makanan boleh produk apapun boleh ya segala macam melihat Coba lihat posisi mereka Coba lihat harganya berapa coba liat kompetitornya berapa anda pelajari situ Semoga dengan tips ini bisa membuka pikiran anda dan wawasan anda mengenai Bagaimana anda melos satu produk ya Dan kalau anda tahu segmented tahu positioning atau target Anda bisa memposisikan produk Anda
09:21
dengan harga yang tepat sehingga enggak terlalu mahal ya dan buat buat Bukan tolol mahal artinya orang melihat bahwa Oke saya membeli harga segini sebetulnya nggak mahal karena begini-begini contoh lagi mencoba lagi mencoba lagi katanya begini Misalnya Anda punya produk makanan yang anda punya program akan jual nasi goreng lah begitu lihat nasi goreng Anda ya banyak yang jual nasi goreng Betulnya jualan gorengan banyak tapi kalau targetnya siapa segmentasinya kemana ocek lengkapnya anak-anakku yang Oke Ahmad kuliah Halo Pak Ya udah
09:52
targetnya ngaku dia rata-rata anak kuliah Biasanya kalau beli nasi goreng di diabadikan tim gitu harganya berapa Om misalnya 15000 misalnya setel Rp15.000 lalu apa perbedaan AT setelah anda targetnya jelas segmentasinya jelas lalu kedua positioning peranda positioning produk itu artinya Anda memposisikan produk gimana ya kalau pada saat ini Oke tadi itu tadi ada anak-anak kuliah lalu mereka makan disatukan Tin harga-harga nasi goreng Rp15.
10:19
000 Anda posisinya di mana Saya ingin memposisikan ada juga nasi goreng yang begitu maaf harganya sampai 30.000 misalnya posisinya ditengah saya enggak mau lebih mahal di Rp30.000 ngomong 15000cc sekitar Rp20.000 eh tapi orang akhirnya targetnya saya adalah orang-orang biasanya makan di harga Rp15.000 sedikit tambah 3000 pindah ke nasi goreng saya berarti saya harus pikirkan harus pikirkan hal yang pembeda dibanding orang bayar 15000 untuk nasi goreng biasa contoh misalnya orang banget nasi goreng biasa itu 15000 dapat apaan sih dapat tolong dapet yah dapat nasi pasti
10:55
itu kan David mungkin potongan sosis kecil misalnya begitu nah anda harganya Rp20.000 misalnya dengan tapi anda tambah potongan Tunas dikit misalnya potongan Tunas sedikit yang potongan tuna tuna juga basicly yang nama amalnya tapi persepsinya orang tuna itu terkesan lebih mahal misalnya gitu ya atau telurnya Anda bikin telur yang betul lebih-lebih impor atau gimana Anda pikir begitu harganya lebih mahal sedikit orang gara-gara tuna atau gara-gara Salman bisa pindah gara-gara cuma sedikit aja Nah itu poinnya Jadi
11:28
intinya adalah Kalau Anda bisa positioning produk Anda ya sedemikian sehingga Anda bisa lebih diatas komputer anda ya ataupun Anda bisa Possession produk anda ternyata customer merasa harus saya harus membayar lebih mahal tapi ada sesuatu pembeda dan itu ternyata murah kalau saya bayar segitu cuma bayar segitu murah nah orang ketidak Hai Oke semoga topsida semoga tips ini bisa membantu anda para pengusaha memang tidak gampang memang ini is not like langsung ketemu harus brainstorming saya dengan klien saya beres-beres suami
11:59
sekitar tiga season untuk bisa ketemu positioning yang tepat dengan harga yang tepat dan market yang tepat akhirnya kita membuat marketing campaign yang pas dan baru disitu produknya mana peningkatan luar biasa Jadi intinya marketing bukan tentang endorser bukan tentang influencer bukan tentang bagaimana caranya kita membuat persepsi tapi Anda juga harus tahu segmentasi Anda siapa positioning berada di mana dan targetnya tepat siapa Oke semoga bisa membantu Anda sukses sudah selalu salam Oplosan
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transkripsi: Transcript: "halo halo para pengusaha Jumpa lagi bersama saya coach Hendra Hilman jika anda baru pertama kali nonton channel ini anda bisa subscribe di channel coach Hendra Hilman dan kali ini saya akan membahas topik yang banyak sekali orang tanya di pertanyaan-pertanyaan itu saya adalah bagaimana kau supaya produk saya bisa lebih dikenal Bos bagaimana produk saya supaya bisa pas dan orang banyak saling chord karena saya sudah banyak melakukan promosi iklan diskon berbagai macam cara bahkan sampai harganya saya turunin sebagai khotib kali saya melakukan hal itu ternyata belum banyak customer yang datang dan juga customer yang merespons ia bahkan saya sudah promosi ke mana-mana lewat WA dan sebagainya lewat Instagram Facebook dan sebagai tapi sedikit sekali yang merespon Nah bisa jadi anda kurang tepat dalam hal menempatkan segmentasi Anda positioning poranda dan juga targetnya kemana sebagai salah satu contoh adalah salah satu klan saya bergerak di bidang Skin Care ia produk-produk skin care ya yang untuk untuk muka untuk wajah yang untuk kulit dan sebagainya skin Kela begitu ya nah pada saat ini ia ingin masuk ke Indonesia produk ini diimpor dari Korea basicly nah diimpor dari Korea ingin masuk ke Indonesia nah gimana caranya masuk Indonesia Nah jelas berarti segmentasinya masuk mana esnya esnya masuk sekmentasi ke market Indonesia tapi market Indonesia begitu luas begitu besar siapa ya saya di video sebelumnya pernah bahas mengenai spesifikasi punya kasih apa Oh berarti harusnya Skin Care ke pria wanita lebihnya ke mungkin lebih ke wanita mungkin karena pria juga Iya sih tapi lebih wanita adalah banyaknya Oke tapi wanita besar luas sekali dan gajah sekali segmennya kemana segmennya wanita usia berapa oh usianya mungkin usia antara 25 sampai usia 35 mungkin 10 tahun judul 5 sampai 35 Oke dan itu kan masih banyak sekali rasanya bahwa Nita bayangkan wanita usia 25-35 oke yang tinggal di mana oh di perkotaan Oke kota-kota besar yang mungkin hanya kau tetap primery menghubungkan kota-kota secondary kota-kota besar mungkin ibukota mungkin begitu ya dan kota-kota provinsi mungkin begitu Jadi wanita-wanita usia 25-30 50 tinggal di kota besar lalu pekerjaannya apa ya pekerjaan mungkin sosial statusnya gimana menengah keatas meja begitu udah dan sebagainya penghasilannya berapa itu segmentasinya kesana ya dan pada saat itu saya kucing salah satu pengusaha ini lalu berubah saigal dan sebagainya gimana segmennya ternyata segmennya adalah wanita tadi ya usia 25-35 tahun tinggalnya di kota besar mereka bekerja ada yang sebagai ibu rumah tangga oke itu segmennya lalu kita melihat positioning produk kita bagaimana produk-produknya masuknya produk lain saya produknya di mana posisinya Nah kalau kita melihat ternyata pasal wanita di usia 25-30 tahun tuh di tinggal di kota besar mereka juga sudah menggunakan Skin Care mereka juga setiap hari bahkan seminggu sekali mereka ganti yang mereka beli produk yang sama untuk supaya Wajahnya lebih coba lebih sehat dan sebagainya ya mereka beli produk-produk Skin Care nah banyak sekali kompetitor itu jadi artinya begitu masuk ke kolam ini ternyata kolamnya banyak sekali kompetitor ya produk ini berani dan sebagainya banyak sekali produk Under the skin care nah gimana dong cara masuknya supaya produk kita bisa diterima oleh pasar oleh segmen yang tepat Oke tadi pertama segmentasinya adalah wanita usia tutup 5 sampai 35 tinggal di kota besar bekerja ibu rumah tangga ingin tampil supaya Wajahnya lebih cerah di sehat itu tapi gimana nih masuknya karena banyak sekali komentarnya Oh kalau kita masuk dengan harga yang lebih murah nanti ada orang lain masuk lebih murah lagi kita kebanting harga dong susah berarti kalau gitu berarti kerja bertahan lama Berarti kalau masuknya dengan harga agak sulit ya bukan sulit sebetulnya ya Artinya pembeda kita dengan yang lain adalah cuman harga berarti begitu ada orang lain masuk atau komputer lain masuk harganya lebih murah kita bisa jadi customer customer yang sudah tadinya belanja kita bisa pilih orang lain berarti harusnya tidak dengan harga Hai HAM se tidak dengan harga seperti posisi nih kemana nih oke setelah kita lises Ternyata kita melihatnya apa sih pembeda ingat paling penting pembeda pembeda antara produk Anda dengan yang lain apa harusnya tidak harga harusnya tidak dengan harga tapi ada persepsi lain atau pembeda yang lain nah pembeda nya Pak Lalu kita bilang koplo dan kita ternyata dari Korea diimpor dari Korea dan ternyata di Korea itu kita juga pakai essence yang natural buah-buahan sayur-sayuran yang segar dan sebagainya Itu esensi dimasukin ke produk Skin Care kita dan itu benar-benar fresh ya di packing dan sebagainya diimpor ke Indonesia oke nah ternyata di Indonesia pun ada produk-produk impor dari Korea juga yang harganya lebih mahal dan juga berani lebih terkenal Bahkan mereka pakai selebriti pakai endorser pakaiin flashscore ya Pakai bintang film drama Korea siapa dan sebagainya supaya brand-nya dikenal oleh masyarakat Indonesia Wah kalau kita harus bersaing dengan dengan produk-produk yang luar biasa terkenal Apalagi ditambah Endorse kiper yang betul pakai Brandan Movistar begitu susah apa karena satu bacotnya nggak masuk kedua adalah yang mereka sudah brandingnya benar-benar kuat Indonesia susah sekali untuk masuk berarti gimana dong positioningnya ponselnya berita di faktor pembeda nya adalah produk tersebut dari Korea berarti import dari Korea yang artinya adalah Profesor bukan produk lokal artinya mungkin supaya bisa masuk ke pasar Indonesia bisa jadi kita bersaingnya bukan produk sangat nama produk impor di Indonesia ya yang bener-bener kuat juga berani dan sebagainya tapi kita bersaing dengan jujur lokal Nah justru dengan produk lokal yang mungkin juga bagus-bagus tetapi kita persaingan produk lokal dan harganya sedikit di atas produk lokal jadi harganya di sedikit diatas lokal sehingga orang-orang segmentasinya adalah ternyata orang-orang Indonesia orang-orang target marketing empengnya Ternyata saya pengen coba produk impor tapi kalau saya beli yang harganya mahal saya mampu tapi kalau harganya cuma sedikit lebih kau cuma beda sedikit saja yang mungkin cuma beda 50. 000 atau apa misalnya gitu kan untuk pedas kinked tergantung poranda tapi kalau produk cuma beda sedikit tapi ternyata jadiin port Wow boleh coba nah ternyata setelah posisinya benar dengan harga positioning yang tepat Ternyata banyak customer yang tadinya fokus jadi lokal Karena harganya impor impor sedikit lebih mahal sedikit gak beda jauh sedikit lebih mahal akhirnya mereka berpindah ke produk ini dan banyak customer yang aslinya coba dan beli nomor ketiga dalam positioning X2 poisoning ketiga adalah #the terjadi segmentasi yang tepat positioning yang tepat dan target ke tempat yang tepat target ke orang yang tepat nah ternyata setelah dibedah dianalisa riset dan sebagainya targetnya adalah orang-orang wanita-wanita Ia memang sudah biasa menggunakan Skin Care lokal dengan budget harga sekian yaitu sudah biasa akhirnya ternyata yang targetnya kesana dan lem kita positioning produk kita produk impor sedikit di atas produk lokal jadi harganya sedikit lebih mahal tapi kita bikin persepsi dan sebagainya singa ini benar-benar produk impor memang bagus hati secara fungsional bagus tapi kita buat persepsi lebih keren lagi dan harganya beda sedikit apa yang terjadi terjadi pasar orang rebutan mau ambil produk ini dan luar biasa peminatnya dan orang mulai cari dan sebagainya dan mulai dari seller mulai banyak yang jual lagi karena ternyata banyak yang laku banyak yang beling nah bapak-ibu sekalian para pengusaha Para pemilik bisnis Saya ingin Ingatkan lagi kepada anda yang punya bisnis atau punya produk sendiri ya Jika anda ingin melos Franda tentunya Anda harus belajar bukan hanya tentang fungsional produk Anda ya banyak produk yang bagus diluar sana banyak berapa US tapi kok tidak laku kok orang tidak merespon dan sebagainya bisa jadi anda tidak spesifik yang bisa jadi hukumnya tidak tepat target marketnya enggak tepat Mungkin Anda juga nembak nggak tepat kedua tadi yang sudah e-spt segmentasinya the siapa position iPhone Anda dimana lalu targetnya ke siapa Anda masih ingat ada produk-produk ya mie instan gitulah install lokal basicly harganya harga-harga lokal biasa tapi mereka bisa positioning ada satu pingsan segel tersebut beratnya mie instan normal harganya sekitar 2.500 Mista normalnya sekitar 2.500 tapi dia menciptakan satu insan yang harganya premium jauh di atas itu tentang harganya diatas 9000 bahkan dan orang tetap rebutan beli ya harga mie instan Normal itu ternyata cuma 2.500 tapi begitu dia upgraded dan dia positioning memang isinya dibagusin dan namanya diubah harganya 9000 ternyata orang juga rebutan sehari berarti kalau kita tahu segmented tahu positioning tahu target mau produk dengan harga berapapun produk apapun anda besar bisa jual nah perhatikan produk-produk di luar anda actionnya dari Nonton videonya Pak Anda coba praktikan Anda datang ke supermarket atau minimarket Anda lihat produk-produk makanan boleh produk apapun boleh ya segala macam melihat Coba lihat posisi mereka Coba lihat harganya berapa coba liat kompetitornya berapa anda pelajari situ Semoga dengan tips ini bisa membuka pikiran anda dan wawasan anda mengenai Bagaimana anda melos satu produk ya Dan kalau anda tahu segmented tahu positioning atau target Anda bisa memposisikan produk Anda dengan harga yang tepat sehingga enggak terlalu mahal ya dan buat buat Bukan tolol mahal artinya orang melihat bahwa Oke saya membeli harga segini sebetulnya nggak mahal karena begini-begini contoh lagi mencoba lagi mencoba lagi katanya begini Misalnya Anda punya produk makanan yang anda punya program akan jual nasi goreng lah begitu lihat nasi goreng Anda ya banyak yang jual nasi goreng Betulnya jualan gorengan banyak tapi kalau targetnya siapa segmentasinya kemana ocek lengkapnya anak-anakku yang Oke Ahmad kuliah Halo Pak Ya udah targetnya ngaku dia rata-rata anak kuliah Biasanya kalau beli nasi goreng di diabadikan tim gitu harganya berapa Om misalnya 15000 misalnya setel Rp15.000 lalu apa perbedaan AT setelah anda targetnya jelas segmentasinya jelas lalu kedua positioning peranda positioning produk itu artinya Anda memposisikan produk gimana ya kalau pada saat ini Oke tadi itu tadi ada anak-anak kuliah lalu mereka makan disatukan Tin harga-harga nasi goreng Rp15. 000 Anda posisinya di mana Saya ingin memposisikan ada juga nasi goreng yang begitu maaf harganya sampai 30.000 misalnya posisinya ditengah saya enggak mau lebih mahal di Rp30.000 ngomong 15000cc sekitar Rp20.000 eh tapi orang akhirnya targetnya saya adalah orang-orang biasanya makan di harga Rp15.000 sedikit tambah 3000 pindah ke nasi goreng saya berarti saya harus pikirkan harus pikirkan hal yang pembeda dibanding orang bayar 15000 untuk nasi goreng biasa contoh misalnya orang banget nasi goreng biasa itu 15000 dapat apaan sih dapat tolong dapet yah dapat nasi pasti itu kan David mungkin potongan sosis kecil misalnya begitu nah anda harganya Rp20.000 misalnya dengan tapi anda tambah potongan Tunas dikit misalnya potongan Tunas sedikit yang potongan tuna tuna juga basicly yang nama amalnya tapi persepsinya orang tuna itu terkesan lebih mahal misalnya gitu ya atau telurnya Anda bikin telur yang betul lebih-lebih impor atau gimana Anda pikir begitu harganya lebih mahal sedikit orang gara-gara tuna atau gara-gara Salman bisa pindah gara-gara cuma sedikit aja Nah itu poinnya Jadi intinya adalah Kalau Anda bisa positioning produk Anda ya sedemikian sehingga Anda bisa lebih diatas komputer anda ya ataupun Anda bisa Possession produk anda ternyata customer merasa harus saya harus membayar lebih mahal tapi ada sesuatu pembeda dan itu ternyata murah kalau saya bayar segitu cuma bayar segitu murah nah orang ketidak Hai Oke semoga topsida semoga tips ini bisa membantu anda para pengusaha memang tidak gampang memang ini is not like langsung ketemu harus brainstorming saya dengan klien saya beres-beres suami sekitar tiga season untuk bisa ketemu positioning yang tepat dengan harga yang tepat dan market yang tepat akhirnya kita membuat marketing campaign yang pas dan baru disitu produknya mana peningkatan luar biasa Jadi intinya marketing bukan tentang endorser bukan tentang influencer bukan tentang bagaimana caranya kita membuat persepsi tapi Anda juga harus tahu segmentasi Anda siapa positioning berada di mana dan targetnya tepat siapa Oke semoga bisa membantu Anda sukses sudah selalu salam Oplosan"
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transkripsi: halo halo semuanya Jumpa lagi bersama saya  di channel Hendra Hilman di youtube channel   kali ini saya akan bahas mengenai satu fokus  yaitu adalah CEO job ya sebagai Sio tentunya   Anda pasti banyak pekerjaan-pekerjaan yang harus  anda lakukan dan pastinya Kalau anda sebagai see   you pastinya harus beli yang prioritas-prioritas  yang harus dikerjakan ada yang harus dikerjakan   sekarang ataupun minggu depan ataupun bulan depan  pastinya banyak pekerjaan dan biasanya kalau jadi   siokan kita mungkin ada punya sekretaris atau  punya Persema asisten yang bantu kita nah cuma  
00:36
pengalaman saya adalah sebagai Sio ya Saya pasti  bingung kadang-kadang apa dulu yang saya kerjain   yang mana dulu yang harus saya fokus akan semuanya  saya harus kerjain urusan tim sama saya urusan   marketing sama saya urusan ngatur untuk penjualan  sama saya urusan ngatur sok sama saya urusan beli   barang sama saya urusan lihat keuangan sama saya  semua harus sama saya jadi Walaupun saya sudah   punya Pei Walaupun saya sudah punya tapi tetep  saya masih bingung apa yang harus difokuskan   nah dalam video ini saya akan share kepada anda  adalah jika anda seorang CEO ya Anda tahukan Sigo  
01:11
singkatan dari apa-apa Executive officer betul  ya tapi biasanya bukan hanya chief executive   officer yang sehari-hari kita lakukan adalah shift  everything officer semua saya everything have to   be Sai yang kerjain kan begitu ya juga mengalami  seperti itu sebelum saya jadi bisnis coach Yes   saya banyak sekali kerjaan ke channel saya lakukan  sekarang pun sama pastinya Cuman karena kita punya   prioritas pekerjaan-pekerjaan harus kita kerjakan  jadi kita punya satu progres pekerjaan punya satu  
01:42
productivity kejang-kejang harus kita kerjakan  dan kejang-kejang lain bisa didelegasikan ke   tim Sehingga bisnis saya bisa jalan tanpa harus  saya terus sana dan perkembangan terus sesuai   dengan progres di audio one two to heaven tinggal  bisnis Apakah anda mau terjadi dalam susanda ya   tentunya kalau mau Anda masih punya prioritas di  dalam pekerjaan Anda a sequence di dalam video   ini pertama adalah under Tentukan goal Anda  apa Apa yang anda ingin capai di dalam bisnis   Anda setahun dari sekarang misalnya saya mau ya  profit profit saya naik berapa persen 30 persen
02:18
40 Anda pasang target-target itu adalah sebetulnya  bukan angka yang harus kita kejar target adalah   satu mindset jadi target bukan satu angka yang  sudah kejar tapi adalah mindset kita target   peti kita punya satu tujuan yang kita kejar hidup  harusnya punya tujuan ya Banyak orang yang hidup   tanpa tujuan lu kemana hari ini Nah nyantai  aja hari ini punya target enggak santai aja   ya hidup mengoplos aja nah hati-hati Banyak orang  enggak punya tujuan ya banyak orang berpikir ah   kalau namanya kita orang-orang yang punya target  adalah orang-orang yang hanya mungkin fokusnya  
02:56
di pekerjaan sales karena sela-sela player target  merusak enggak ya setiap orang harus punya target   bahkan target di satu mindset kita dalam hidup  kalau kita punya target punya tujuan punya gol   dalam hidup pastinya kita punya progress dalam  perkembangan bisnis kita kehidupan kita apapun   yang kita akan jalankan Dalam keluarga kita juga  punya target tapi kalau kita hidup tidak punya   target tidak punya tujuan itu bahaya sekali ya kan  ibaratnya kita berputar-putar setiap hari tanpa   tahu tujuan hidup kita itu adalah tragedi Terbesar  dalam hidup manusia yang mudah benar tidak seperti  
03:27
itu oke sekarang ngomongnya mungkin nggak enak  karena saat ini saya melihat banyak orang-orang   yang hidup tanpa tujuan setiap hari ngeflow  gitu kan enggak tahu ngerjain apa memang sibuk   tapi enggak tahu apa yang dikerjain yang yang  berbentuk harus menjadi fokus dia jadi paling   penting you have to have a gold youtubbbbbbbe  fe71 salah satu besar profit Kenapa karena tugas   utama seorang pemilik bisnis ataupun seorang Sio  adalah memastikan bisnisnya semakin profit Kalau   anda sebagai Sio tapi anda tidak bisa memastikan  bisa anda profit Anda dipecat aja sebaik sebagai  
03:56
CEO seharusnya begitu tapi karena ownernya anda  komisarisnya juga anda dan sionya anda Ya udahlah   Hai pabriknya capai target ya sudah Kenapa ya  Mungkin kondisi seperti ini ya ekonomi begini   banyak kompetitor ya memang lagi susah semua  you know You just make an Excuse of yourself   your business dan yang jadi korban mungkin  bisa jadi tim Anda bisa jadi keluarga anda   karena anda make I used to yourself jadi  paling penting misalnya targetnya adalah   profit macam-macam target Anda apa bisa  jadi mungkin penjumlah pertambahan jumlah  
04:28
customer atau apapun atau perbaikan sistem  atau apapun target Anda setelah ditentukan   targetnya apa barunya Tentukan tiga Prioritas  pertama satu apa untuk saya bisa memastikan   profit saya meningkat apa yang harusnya  fokuskan pertama misalnya satu adalah biaya Hai apakah bikin saya saatnya terlalu boros Coba  Anda lihat laporan keuangan Anda ya biebie apa   saja yang anda lakukan dan keluarkan setiap  bulan ini itu dan sebagai Anda lihat listrik   lah karyawan la bonus lah dia dan lain-lain  Anda coba list semua biayanya Apakah terlalu  
05:04
boros jika terlalu boros Coba anda hemat bikin  satu ketentuan bikin satu aturan main bikin satu   kebijakan didalam perusahaan anda Bagaimana kita  bisa menghemat 20% budget biaya kita bagaimana   bbni bisa-bisa kurangkan bukan nantinya kita pelit  ya beda lho pelit dan hemat is very different Anda   Wah kita hemat biaya nih udah semua lampu dimatiin  internet sekali mati ya enggak begitu juga ya Anda   harus hemat hemat adalah memang jika membutuhkan  biaya itu ya udah harus anda keluarkan tapi ada  
05:33
alternatif nggak mungkin lebih murah the mungkin  lebih hemat cari alternatif yang lebih hemat yang   mungkin apa saja biaya kos atau fixed cost ya  biaya tetap yang harus anda keluarkan ya tanpa   melihat omset nah itu yang harus anda pikirkan  kalau Bieber itu akan fixed cost tapi omzetnya   naik turun ya dan itu semakin membengkak bisa  jadi mungkin bisa anda semakin boros dan anda   pasti tahu dong Bieber yang viskos apa saja dana  tahu omzet itu tidak mungkin stabil pasti naik   turun ya maunya sih naik terus tapi biasanya  naik turun nah anda tahu bbm-an yang fix biaman  
06:07
yang bisa variabel pertanyaannya Apakah bisa anda  ubah biaya-biaya yang fix menjadi Biaya variabel   Misalnya Anda berikan fixed cost untuk misalnya  karyawan ataupun fixed cost untuk misalnya   insentifnya fixed cost misalnya Apakah bisa anda  ubah atau Anda bayar misalnya m bonus yah tapi   vlixco selesai begitu bisa anda ubah jadi variabel  apa enggak jadi pertanyaannya bisa engga Anda   budgetnya Anda hemat satu mengenai biaya berarti  fokus kerja saya bagaimana supaya biayanya bisa   turun misalnya begitu pertanyaannya Apakah semua  harus sama saya nggak pastinya anda punya tim  
06:46
khususnya di bagian accounting ataupun refinance  untuk bisa bantu Anda bagaimana mengelompokkan   biaya-biaya yang ada dan bisa anda lakukan  semacam penyortiran sehingga Anda bisa seleksi   biaya mana saja yang bisa anda hemat saya lakukan  ini Dilihat perusahaan Klien saya dan mereka bisa   hemat sampai 30 50% per bulan sehingga profitnya  bisa meningkat 20 sen Ade 20% ada yang 30 persen   perbulan hanya dengan menghemat biaya itu satu  oke misalnya fokus kedua apa pos kedua omset harus meningkat ya Ini sebabnya bukan sesuatu  yang baru gimana is your fokus aja gitu tetapi  
07:28
bebas Biasanya banyak kita wa sibuk ini sibuk itu  sibuknya semua biar reject masih meeting meeting   meeting nih ya meeting sim-eating teh meetingnya  efektif Apa Enggak meeting itu benar-benar punya   dampak apa enggak ke dalam bisnis Anda Kalau  enggak punya dampaknya Lupakanlah matic buat   apa meeting ya kalau mau meeting yang bener-bener  meeting ya bener-bener Punya agenda punya target   waktu yang harus biar dan accountable terhadap  aktivitas yang ditentukan dalam meeting Jangan   cuma meeting ngobrol lalu bahas masalah tapi  enggak selesai jemput atau meeting yang Anda pikir  
07:58
sibuk meeting saya juga pernah dengan flash lokal  meeting malah saya tegor di dalam satu meeting itu   kenapa Pak ini meeting Atau ngobrol Pak meeting  atau bahasa sesuatu yang mungkin ga ada guna   gitu kan buat apa meeting ya karena kita utsawa  meeting Sibuk sampai malam itu sangat ia mungkin   yang dibahas cuma satu jam sisanya mungkin ngomong  ngalor-ngidul gitu kan itu yang paling penting   sekali lagi saya mungkin ngomongnya nggak enak ya  karena dalam bisnis jaman sekarang ya sudah saya   bahas dalam video sebelumnya bahwa yang namanya  bisnis jaman sekarang Anda masih bener-bener fokus
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transkripsi: kerja keras fokus bisnis supaya berbisa mencapai  hasil yang lebih baik lagi yang mungkin cuman asal   begini juga dan alasan inilah now berfokus yang  bener harus benar-benar kita brannstrom dengan   timnya memang bisa diajak greenstone kalau  Anda punya tim lebih stress Sob sudah enggak   usah ikutin meeting tersebut tersedia besoknya  sudah buat apaan Del didalam perusahaan anda   gizi Anda kaca aja gitu jangan ragu-ragu jangan  tanggung-tanggung sepenting flight nah nomor tiga   apa yang masih penting buat anda salah satunya  adalah menurut saya investasi untuk diri sendiri
09:02
ini paling penting kalau menurut saya kenapa  Saya sendiri pengalaman seperti itu saya punya   bisnis ya perkembangan bisnis saya semakin bisa  berkembang karena sayanya yang meningkat secara   mindset secara now Let's ya Secara pengetahuan  saya yang meningkat sekarang bayangkan anda   sebagai Sio di dalam bisnis anda anda sendiri  nggak upgrade ilmu anda sudah tidak belajar   lagi anda temui tidak membuka pikiran anda untuk  mengetahui hal-hal yang baru bagaimana bisnis Anda   bisa semakin bagus kan itu paling penting so jadi  sebagai shio Apakah anda pernah belajar langsung  
09:41
dengan mungkin mentor atau punya kuota taunya  seseorang bisa diajak brainstorming sehingga   bisa meningkatkan prestasi bisnis anda ini bisa  meningkatkan hasil daripada perkembangan bisnis   Anda Apakah Anda invest yourself banyak orang  beginilah buat apa sih ikut-ikutan seminar ikuti   webinar belajar sini Belajar buat apa sama aja  semuanya sama no menurut saya tidak saya pernah   mengalami bisa punya bisnis ya saya Saya pernah  cerita banyak di dalam video-video saya Saya   punya bisnis distributor yang hampir-hampir  kolaps hampir kolaps karena profitnya sudah  
10:17
sangat-sangat minus dan saya tidak bisa mampu  untuk Bagaimana mengubah bisnis saya untuk jadi   minus menjadi profit bisa nggak bisa tenar on my  company itu saya terjadi saya sudah hampir gifak   gimana nih Apakah saya nyerah aja saya tutup aja  bisnis saya apakah saya udah bangkrut aja Apakah   begitu Nu saya ngobrol dengan salah satu kos saya  Saya belajar ternyata bisa hal-hal yang bisa kita   lakukan Berbeda sehingga bisnisnya bisa berkembang  salah satunya yang saya lakukan saat itu adalah   enggak tahu enggak belajar saya akan Ya udah  nyerah Ya tapi saya sebagai see you Saya punya  
10:54
tanggungjawab saya punya banyak karyawan yang  harus saya tanggung jawab mereka bekerja di dapur   sansaya keluarga-keluarga mereka juga mengandalkan  tim Saya bekerja dalam perusahaan itu Dan kalau   bisa sampai koleb apa yang terjadi buat karyawan  karena saya sudah mendidih kasihkan hidupnya ya   waktunya energinya di dalam pekerjaan dan juga  bisa saya bergeser punya tanggungjawab itu sebagai   Sio saya harus yang saya harus yang berubah  seharusnya maju Saya nggak bisa mengalahkan   tim saya tim saya itu adalah Michael bekerja  untuk perusahaan dan mungkin pengetahuannya  
11:27
ya ilmunya ya sampai disitu Ya tapi saya kalau  saya tidak berkembang apa yang terjadi terlebih   saya sementara yang paling pinter dalam bisnis  ada saya dan kalau sepintar-pintarnya saya bisa   tidak bisa bikin membuat bisnisnya semakin maju  dan bisa semakin berkembang berarti salah saya   ya nah jadi waktu itu Saya memutuskan saya harus  belajar memang ada Hai biaya atau investasi yang   harus dikeluarkan tetapi bisa jadi itulah harga  yang harus saya bayar demi menyelamatkan bisnis   Saya saya lagi bisa jadi total harga yang harus  saya bayar demi menyelamatkan bisnis saya dan  
12:03
yang paling penting menyelamatkan keluarga saya  kalau ada apa-apa tentang bisnis saya dan tidak   bisa berkembang dan malah bangkrut Siapa yang  paling rugi Ya keluarga kita kita sibuk setiap   hari kita kerja setiap hari dari pagi sampai malam  kita tidak punya waktu untuk keluarga kita pikir   kita lakukan sudah benar dan kita pikir Ya udahlah  belajar aja dari sini baja situ bisa jadi anda   mungkin nonton YouTube anda mungkin belajar dari  sana dari sini comot sana comot sini Anda pikir   itu adalah ilmu no saya pikir waktu itu juga  seperti itu sambil mau gratisan aja sana-sini  
12:37
sangat nonton YouTube channel YouTube Saya pikir  itu adalah ilmu menurut saya yang anda butuhkan   atau yang waktu saya butuhkan adalah bukan  hanya ilmu tapi gaidens step resepnya harus   apa yang harus saya lakukan pertamanya apa langkah  Pertamanya pak bulan pertama Pak bulan kedua Pak   bulan ketiga apa langkah-langkah apa yang harus  saya lakukan itu yang harus saya kerjakan dan   saya butuh seseorang mentor seorang coach seorang  yang memang sudah mengerti dan pengalaman di dalam   kondisi seperti itu bagaimana panduannya dan  itu saya invest waktu saya pikiran saya saya  
13:12
dedikasikan full tiga bulan apa yang terjadi  hasilnya luar biasa minus tadinya minus minus   banget ya saya lakukan pembenahan di dalam  struktur organisasi beberapa karyawan yang   memang tidak bisa berubah terpaksa harus saya  pecat terpaksa ya Saya menyesal waktu melakukan   itu karena saya bukan karena mereka mereka  sudah lakukan menetapi terpaksa harus saya   lakukan Kenapa karena tidak bisa Survive dan  merekapun tidak berkembang secara at itu dan   memang ada beberapa pengelompokan karyawan yang  terpaksa harus saya rumah kan tapi saya kasih  
13:44
kompensasi sesuai dengan yang harus dibayarkan  tapi sayang aku di statusnya lakukan pembenahan   struktur organisasi selokan strategi marketing  yang berbeda strategi sel-sel berbeda cara yang   berbeda step-by-step hal yang saya berbeda  cara rekrut orang yang berbeda saya lakukan   beberapa hal-hal yang lebih tegas kepada customer  customer Yang pembayarannya lambat dan sebagainya   er sistemnya saya ubah dan sebagainya Banyak  sekali hal yang saya ubah ya sehingga pekerjaan   yang tadinya saya lakukan secara biasa-biasa ya  dengan cara yang lama saya ubah dengan cara yang  
14:17
baru hasilnya perubahannya luar biasa dan saya  mengalami itu dan around the company dari minus   menjadi plus dan ini hanya saya sarankan kepada  anda bahwa ini bukan hanya sekedar omongan belaka   ataupun Anda pikir teori Now ibcqq.
14:43
net add ya I'm  I make it saya mencapai itu ya binder dan dan nah   if you want to make your business grow donwloqd  Sampai Nanti Jangan tunggu atau ngeflow Anda masih   punya tujuan bahkan masih punya tujuan short  term goal and long-term goal dan fokus kepada   tiga prioritas yang rasa tukang jadi gampang  caranya Anda misalnya jabatan siyok Tuliskan   golnya 123 apa yang untuk anda lakukan supaya  bisa mencapai go fokus kepada trik the focus of   three The Power of Three Kalau Anda fokus kepada  Tria action Tri fokus saya yakin dalam waktu dekat   pencapaian disandakan semakin luar biasa kalau  Anda bingung cek ke nomor telepon di dalam link  
15:24
di bawah atau deskripsi di bawah Anda bisa hubungi  tim saya dan lakukan strategi bisnis konsultasi   bersama saya sehingga lebih punya Gaiden yang  jelas tentang Bagaimana anda bisa Bro melakukan   perkembangan yang lebih baik didalam bisnis  Anda sukses selalu takhir dan salam pengusaha mbok

judul kursus: Tugas Utama Seorang CEO di Perusahaan
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "halo halo semuanya Jumpa lagi bersama sayaÂ  di channel Hendra Hilman di youtube channelÂ Â  kali ini saya akan bahas mengenai satu fokusÂ  yaitu adalah CEO job ya sebagai Sio tentunyaÂ Â  Anda pasti banyak pekerjaan-pekerjaan yang harusÂ  anda lakukan dan pastinya Kalau anda sebagai seeÂ Â  you pastinya harus beli yang prioritas-prioritasÂ  yang harus dikerjakan ada yang harus dikerjakanÂ Â  sekarang ataupun minggu depan ataupun bulan depanÂ  pastinya banyak pekerjaan dan biasanya kalau jadiÂ Â  siokan kita mungkin ada punya sekretaris atauÂ  punya Persema asisten yang bantu kita nah cuma pengalaman saya adalah sebagai Sio ya Saya pastiÂ  bingung kadang-kadang apa dulu yang saya kerjainÂ Â  yang mana dulu yang harus saya fokus akan semuanyaÂ  saya harus kerjain urusan tim sama saya urusanÂ Â  marketing sama saya urusan ngatur untuk penjualanÂ  sama saya urusan ngatur sok sama saya urusan beliÂ Â  barang sama saya urusan lihat keuangan sama sayaÂ  semua harus sama saya jadi Walaupun saya sudahÂ Â  punya Pei Walaupun saya sudah punya tapi tetepÂ  saya masih bingung apa yang harus difokuskanÂ Â  nah dalam video ini saya akan share kepada andaÂ  adalah jika anda seorang CEO ya Anda tahukan Sigo singkatan dari apa-apa Executive officer betulÂ  ya tapi biasanya bukan hanya chief executiveÂ Â  officer yang sehari-hari kita lakukan adalah shiftÂ  everything officer semua saya everything have toÂ Â  be Sai yang kerjain kan begitu ya juga mengalamiÂ  seperti itu sebelum saya jadi bisnis coach YesÂ Â  saya banyak sekali kerjaan ke channel saya lakukanÂ  sekarang pun sama pastinya Cuman karena kita punyaÂ Â  prioritas pekerjaan-pekerjaan harus kita kerjakanÂ  jadi kita punya satu progres pekerjaan punya satu productivity kejang-kejang harus kita kerjakanÂ  dan kejang-kejang lain bisa didelegasikan keÂ Â  tim Sehingga bisnis saya bisa jalan tanpa harusÂ  saya terus sana dan perkembangan terus sesuaiÂ Â  dengan progres di audio one two to heaven tinggalÂ  bisnis Apakah anda mau terjadi dalam susanda yaÂ Â  tentunya kalau mau Anda masih punya prioritas diÂ  dalam pekerjaan Anda a sequence di dalam videoÂ Â  ini pertama adalah under Tentukan goal AndaÂ  apa Apa yang anda ingin capai di dalam bisnisÂ Â  Anda setahun dari sekarang misalnya saya mau yaÂ  profit profit saya naik berapa persen 30 persen 40 Anda pasang target-target itu adalah sebetulnyaÂ  bukan angka yang harus kita kejar target adalahÂ Â  satu mindset jadi target bukan satu angka yangÂ  sudah kejar tapi adalah mindset kita targetÂ Â  peti kita punya satu tujuan yang kita kejar hidupÂ  harusnya punya tujuan ya Banyak orang yang hidupÂ Â  tanpa tujuan lu kemana hari ini Nah nyantaiÂ  aja hari ini punya target enggak santai ajaÂ Â  ya hidup mengoplos aja nah hati-hati Banyak orangÂ  enggak punya tujuan ya banyak orang berpikir ahÂ Â  kalau namanya kita orang-orang yang punya targetÂ  adalah orang-orang yang hanya mungkin fokusnya di pekerjaan sales karena sela-sela player targetÂ  merusak enggak ya setiap orang harus punya targetÂ Â  bahkan target di satu mindset kita dalam hidupÂ  kalau kita punya target punya tujuan punya golÂ Â  dalam hidup pastinya kita punya progress dalamÂ  perkembangan bisnis kita kehidupan kita apapunÂ Â  yang kita akan jalankan Dalam keluarga kita jugaÂ  punya target tapi kalau kita hidup tidak punyaÂ Â  target tidak punya tujuan itu bahaya sekali ya kanÂ  ibaratnya kita berputar-putar setiap hari tanpaÂ Â  tahu tujuan hidup kita itu adalah tragedi TerbesarÂ  dalam hidup manusia yang mudah benar tidak seperti itu oke sekarang ngomongnya mungkin nggak enakÂ  karena saat ini saya melihat banyak orang-orangÂ Â  yang hidup tanpa tujuan setiap hari ngeflowÂ  gitu kan enggak tahu ngerjain apa memang sibukÂ Â  tapi enggak tahu apa yang dikerjain yang yangÂ  berbentuk harus menjadi fokus dia jadi palingÂ Â  penting you have to have a gold youtubbbbbbbeÂ  fe71 salah satu besar profit Kenapa karena tugasÂ Â  utama seorang pemilik bisnis ataupun seorang SioÂ  adalah memastikan bisnisnya semakin profit KalauÂ Â  anda sebagai Sio tapi anda tidak bisa memastikanÂ  bisa anda profit Anda dipecat aja sebaik sebagai CEO seharusnya begitu tapi karena ownernya andaÂ  komisarisnya juga anda dan sionya anda Ya udahlahÂ Â  Hai pabriknya capai target ya sudah Kenapa yaÂ  Mungkin kondisi seperti ini ya ekonomi beginiÂ Â  banyak kompetitor ya memang lagi susah semuaÂ  you know You just make an Excuse of yourselfÂ Â  your business dan yang jadi korban mungkinÂ  bisa jadi tim Anda bisa jadi keluarga andaÂ Â  karena anda make I used to yourself jadiÂ  paling penting misalnya targetnya adalahÂ Â  profit macam-macam target Anda apa bisaÂ  jadi mungkin penjumlah pertambahan jumlah customer atau apapun atau perbaikan sistemÂ  atau apapun target Anda setelah ditentukanÂ Â  targetnya apa barunya Tentukan tiga PrioritasÂ  pertama satu apa untuk saya bisa memastikanÂ Â  profit saya meningkat apa yang harusnyaÂ  fokuskan pertama misalnya satu adalah biaya Hai apakah bikin saya saatnya terlalu boros CobaÂ  Anda lihat laporan keuangan Anda ya biebie apaÂ Â  saja yang anda lakukan dan keluarkan setiapÂ  bulan ini itu dan sebagai Anda lihat listrikÂ Â  lah karyawan la bonus lah dia dan lain-lainÂ  Anda coba list semua biayanya Apakah terlalu boros jika terlalu boros Coba anda hemat bikinÂ  satu ketentuan bikin satu aturan main bikin satuÂ Â  kebijakan didalam perusahaan anda Bagaimana kitaÂ  bisa menghemat 20% budget biaya kita bagaimanaÂ Â  bbni bisa-bisa kurangkan bukan nantinya kita pelitÂ  ya beda lho pelit dan hemat is very different AndaÂ Â  Wah kita hemat biaya nih udah semua lampu dimatiinÂ  internet sekali mati ya enggak begitu juga ya AndaÂ Â  harus hemat hemat adalah memang jika membutuhkanÂ  biaya itu ya udah harus anda keluarkan tapi ada alternatif nggak mungkin lebih murah the mungkinÂ  lebih hemat cari alternatif yang lebih hemat yangÂ Â  mungkin apa saja biaya kos atau fixed cost yaÂ  biaya tetap yang harus anda keluarkan ya tanpaÂ Â  melihat omset nah itu yang harus anda pikirkanÂ  kalau Bieber itu akan fixed cost tapi omzetnyaÂ Â  naik turun ya dan itu semakin membengkak bisaÂ  jadi mungkin bisa anda semakin boros dan andaÂ Â  pasti tahu dong Bieber yang viskos apa saja danaÂ  tahu omzet itu tidak mungkin stabil pasti naikÂ Â  turun ya maunya sih naik terus tapi biasanyaÂ  naik turun nah anda tahu bbm-an yang fix biaman yang bisa variabel pertanyaannya Apakah bisa andaÂ  ubah biaya-biaya yang fix menjadi Biaya variabelÂ Â  Misalnya Anda berikan fixed cost untuk misalnyaÂ  karyawan ataupun fixed cost untuk misalnyaÂ Â  insentifnya fixed cost misalnya Apakah bisa andaÂ  ubah atau Anda bayar misalnya m bonus yah tapiÂ Â  vlixco selesai begitu bisa anda ubah jadi variabelÂ  apa enggak jadi pertanyaannya bisa engga AndaÂ Â  budgetnya Anda hemat satu mengenai biaya berartiÂ  fokus kerja saya bagaimana supaya biayanya bisaÂ Â  turun misalnya begitu pertanyaannya Apakah semuaÂ  harus sama saya nggak pastinya anda punya tim khususnya di bagian accounting ataupun refinanceÂ  untuk bisa bantu Anda bagaimana mengelompokkanÂ Â  biaya-biaya yang ada dan bisa anda lakukanÂ  semacam penyortiran sehingga Anda bisa seleksiÂ Â  biaya mana saja yang bisa anda hemat saya lakukanÂ  ini Dilihat perusahaan Klien saya dan mereka bisaÂ Â  hemat sampai 30 50% per bulan sehingga profitnyaÂ  bisa meningkat 20 sen Ade 20% ada yang 30 persenÂ Â  perbulan hanya dengan menghemat biaya itu satuÂ  oke misalnya fokus kedua apa pos kedua omset harus meningkat ya Ini sebabnya bukan sesuatuÂ  yang baru gimana is your fokus aja gitu tetapi bebas Biasanya banyak kita wa sibuk ini sibuk ituÂ  sibuknya semua biar reject masih meeting meetingÂ Â  meeting nih ya meeting sim-eating teh meetingnyaÂ  efektif Apa Enggak meeting itu benar-benar punyaÂ Â  dampak apa enggak ke dalam bisnis Anda KalauÂ  enggak punya dampaknya Lupakanlah matic buatÂ Â  apa meeting ya kalau mau meeting yang bener-benerÂ  meeting ya bener-bener Punya agenda punya targetÂ Â  waktu yang harus biar dan accountable terhadapÂ  aktivitas yang ditentukan dalam meeting JanganÂ Â  cuma meeting ngobrol lalu bahas masalah tapiÂ  enggak selesai jemput atau meeting yang Anda pikir sibuk meeting saya juga pernah dengan flash lokalÂ  meeting malah saya tegor di dalam satu meeting ituÂ Â  kenapa Pak ini meeting Atau ngobrol Pak meetingÂ  atau bahasa sesuatu yang mungkin ga ada gunaÂ Â  gitu kan buat apa meeting ya karena kita utsawaÂ  meeting Sibuk sampai malam itu sangat ia mungkinÂ Â  yang dibahas cuma satu jam sisanya mungkin ngomongÂ  ngalor-ngidul gitu kan itu yang paling pentingÂ Â  sekali lagi saya mungkin ngomongnya nggak enak yaÂ  karena dalam bisnis jaman sekarang ya sudah sayaÂ Â  bahas dalam video sebelumnya bahwa yang namanyaÂ  bisnis jaman sekarang Anda masih bener-bener fokus kerja keras fokus bisnis supaya berbisa mencapaiÂ  hasil yang lebih baik lagi yang mungkin cuman asalÂ Â  begini juga dan alasan inilah now berfokus yangÂ  bener harus benar-benar kita brannstrom denganÂ Â  timnya memang bisa diajak greenstone kalauÂ  Anda punya tim lebih stress Sob sudah enggakÂ Â  usah ikutin meeting tersebut tersedia besoknyaÂ  sudah buat apaan Del didalam perusahaan andaÂ Â  gizi Anda kaca aja gitu jangan ragu-ragu janganÂ  tanggung-tanggung sepenting flight nah nomor tigaÂ Â  apa yang masih penting buat anda salah satunyaÂ  adalah menurut saya investasi untuk diri sendiri ini paling penting kalau menurut saya kenapaÂ  Saya sendiri pengalaman seperti itu saya punyaÂ Â  bisnis ya perkembangan bisnis saya semakin bisaÂ  berkembang karena sayanya yang meningkat secaraÂ Â  mindset secara now Let's ya Secara pengetahuanÂ  saya yang meningkat sekarang bayangkan andaÂ Â  sebagai Sio di dalam bisnis anda anda sendiriÂ  nggak upgrade ilmu anda sudah tidak belajarÂ Â  lagi anda temui tidak membuka pikiran anda untukÂ  mengetahui hal-hal yang baru bagaimana bisnis AndaÂ Â  bisa semakin bagus kan itu paling penting so jadiÂ  sebagai shio Apakah anda pernah belajar langsung dengan mungkin mentor atau punya kuota taunyaÂ  seseorang bisa diajak brainstorming sehinggaÂ Â  bisa meningkatkan prestasi bisnis anda ini bisaÂ  meningkatkan hasil daripada perkembangan bisnisÂ Â  Anda Apakah Anda invest yourself banyak orangÂ  beginilah buat apa sih ikut-ikutan seminar ikutiÂ Â  webinar belajar sini Belajar buat apa sama ajaÂ  semuanya sama no menurut saya tidak saya pernahÂ Â  mengalami bisa punya bisnis ya saya Saya pernahÂ  cerita banyak di dalam video-video saya SayaÂ Â  punya bisnis distributor yang hampir-hampirÂ  kolaps hampir kolaps karena profitnya sudah sangat-sangat minus dan saya tidak bisa mampuÂ  untuk Bagaimana mengubah bisnis saya untuk jadiÂ Â  minus menjadi profit bisa nggak bisa tenar on myÂ  company itu saya terjadi saya sudah hampir gifakÂ Â  gimana nih Apakah saya nyerah aja saya tutup ajaÂ  bisnis saya apakah saya udah bangkrut aja ApakahÂ Â  begitu Nu saya ngobrol dengan salah satu kos sayaÂ  Saya belajar ternyata bisa hal-hal yang bisa kitaÂ Â  lakukan Berbeda sehingga bisnisnya bisa berkembangÂ  salah satunya yang saya lakukan saat itu adalahÂ Â  enggak tahu enggak belajar saya akan Ya udahÂ  nyerah Ya tapi saya sebagai see you Saya punya tanggungjawab saya punya banyak karyawan yangÂ  harus saya tanggung jawab mereka bekerja di dapurÂ Â  sansaya keluarga-keluarga mereka juga mengandalkanÂ  tim Saya bekerja dalam perusahaan itu Dan kalauÂ Â  bisa sampai koleb apa yang terjadi buat karyawanÂ  karena saya sudah mendidih kasihkan hidupnya yaÂ Â  waktunya energinya di dalam pekerjaan dan jugaÂ  bisa saya bergeser punya tanggungjawab itu sebagaiÂ Â  Sio saya harus yang saya harus yang berubahÂ  seharusnya maju Saya nggak bisa mengalahkanÂ Â  tim saya tim saya itu adalah Michael bekerjaÂ  untuk perusahaan dan mungkin pengetahuannya ya ilmunya ya sampai disitu Ya tapi saya kalauÂ  saya tidak berkembang apa yang terjadi terlebihÂ Â  saya sementara yang paling pinter dalam bisnisÂ  ada saya dan kalau sepintar-pintarnya saya bisaÂ Â  tidak bisa bikin membuat bisnisnya semakin majuÂ  dan bisa semakin berkembang berarti salah sayaÂ Â  ya nah jadi waktu itu Saya memutuskan saya harusÂ  belajar memang ada Hai biaya atau investasi yangÂ Â  harus dikeluarkan tetapi bisa jadi itulah hargaÂ  yang harus saya bayar demi menyelamatkan bisnisÂ Â  Saya saya lagi bisa jadi total harga yang harusÂ  saya bayar demi menyelamatkan bisnis saya dan yang paling penting menyelamatkan keluarga sayaÂ  kalau ada apa-apa tentang bisnis saya dan tidakÂ Â  bisa berkembang dan malah bangkrut Siapa yangÂ  paling rugi Ya keluarga kita kita sibuk setiapÂ Â  hari kita kerja setiap hari dari pagi sampai malamÂ  kita tidak punya waktu untuk keluarga kita pikirÂ Â  kita lakukan sudah benar dan kita pikir Ya udahlahÂ  belajar aja dari sini baja situ bisa jadi andaÂ Â  mungkin nonton YouTube anda mungkin belajar dariÂ  sana dari sini comot sana comot sini Anda pikirÂ Â  itu adalah ilmu no saya pikir waktu itu jugaÂ  seperti itu sambil mau gratisan aja sana-sini sangat nonton YouTube channel YouTube Saya pikirÂ  itu adalah ilmu menurut saya yang anda butuhkanÂ Â  atau yang waktu saya butuhkan adalah bukanÂ  hanya ilmu tapi gaidens step resepnya harusÂ Â  apa yang harus saya lakukan pertamanya apa langkahÂ  Pertamanya pak bulan pertama Pak bulan kedua PakÂ Â  bulan ketiga apa langkah-langkah apa yang harusÂ  saya lakukan itu yang harus saya kerjakan danÂ Â  saya butuh seseorang mentor seorang coach seorangÂ  yang memang sudah mengerti dan pengalaman di dalamÂ Â  kondisi seperti itu bagaimana panduannya danÂ  itu saya invest waktu saya pikiran saya saya dedikasikan full tiga bulan apa yang terjadiÂ  hasilnya luar biasa minus tadinya minus minusÂ Â  banget ya saya lakukan pembenahan di dalamÂ  struktur organisasi beberapa karyawan yangÂ Â  memang tidak bisa berubah terpaksa harus sayaÂ  pecat terpaksa ya Saya menyesal waktu melakukanÂ Â  itu karena saya bukan karena mereka merekaÂ  sudah lakukan menetapi terpaksa harus sayaÂ Â  lakukan Kenapa karena tidak bisa Survive danÂ  merekapun tidak berkembang secara at itu danÂ Â  memang ada beberapa pengelompokan karyawan yangÂ  terpaksa harus saya rumah kan tapi saya kasih kompensasi sesuai dengan yang harus dibayarkanÂ  tapi sayang aku di statusnya lakukan pembenahanÂ Â  struktur organisasi selokan strategi marketingÂ  yang berbeda strategi sel-sel berbeda cara yangÂ Â  berbeda step-by-step hal yang saya berbedaÂ  cara rekrut orang yang berbeda saya lakukanÂ Â  beberapa hal-hal yang lebih tegas kepada customerÂ  customer Yang pembayarannya lambat dan sebagainyaÂ Â  er sistemnya saya ubah dan sebagainya BanyakÂ  sekali hal yang saya ubah ya sehingga pekerjaanÂ Â  yang tadinya saya lakukan secara biasa-biasa yaÂ  dengan cara yang lama saya ubah dengan cara yang baru hasilnya perubahannya luar biasa dan sayaÂ  mengalami itu dan around the company dari minusÂ Â  menjadi plus dan ini hanya saya sarankan kepadaÂ  anda bahwa ini bukan hanya sekedar omongan belakaÂ Â  ataupun Anda pikir teori Now ibcqq. net add ya I'mÂ  I make it saya mencapai itu ya binder dan dan nahÂ Â  if you want to make your business grow donwloqdÂ  Sampai Nanti Jangan tunggu atau ngeflow Anda masihÂ Â  punya tujuan bahkan masih punya tujuan shortÂ  term goal and long-term goal dan fokus kepadaÂ Â  tiga prioritas yang rasa tukang jadi gampangÂ  caranya Anda misalnya jabatan siyok TuliskanÂ Â  golnya 123 apa yang untuk anda lakukan supayaÂ  bisa mencapai go fokus kepada trik the focus ofÂ Â  three The Power of Three Kalau Anda fokus kepadaÂ  Tria action Tri fokus saya yakin dalam waktu dekatÂ Â  pencapaian disandakan semakin luar biasa kalauÂ  Anda bingung cek ke nomor telepon di dalam link di bawah atau deskripsi di bawah Anda bisa hubungiÂ  tim saya dan lakukan strategi bisnis konsultasiÂ Â  bersama saya sehingga lebih punya Gaiden yangÂ  jelas tentang Bagaimana anda bisa Bro melakukanÂ Â  perkembangan yang lebih baik didalam bisnisÂ  Anda sukses selalu takhir dan salam pengusaha mbok"

judul kursus: Framework Cara Perekrutan Karyawan Yang Bagus
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Framework Cara Perekrutan Karyawan Yang Bagus
lesson: Framework Cara Perekrutan Karyawan Yang Bagus
transkripsi: halo halo semuanya Jumpa lagi bersama saya coach Hendra Hilman di channel YouTube coach Hendra Hilman ya biasanya kalau saya bicara di YouTube ya kebanyakan itu kan terakhir terakhir ini video-video saya mengenai Sales marketing sales and Marketing nah cuma saya ingin juga punya sharing ya karena saya banyak tetap pengusaha dan saya banyak mencuci para pengusaha saya ketemu juga ada berbagai masalah ternyata ada di recruitment system jadi banyak ke pengusaha yang juga serius sama saya dan juga konsultasi sama saya
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dan juga saya juga bantu mereka intinya adalah bagaimana cara merekrut coach ya karena saya pengennya punya tim yang Solid kalau saya punya tim yang Solid Akhirnya saya bisa punya sistem dan dijalankan oleh tim yang bagus sehingga saya bisa punya waktu untuk bikin strategi Marketing ya betul juga cuma gimana cara rekrut nya prosesnya Seperti apa framenya gimana ya Nah di tips kali ini saya akan sharing mengenai Framework nya atau kerangkanya bagaimana pakai yang biasa saya jalankan santai merekrut tim ya karena ini penting
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sekali khususnya bagi anda pengusaha yang ingin berkembang terus bisnisnya ingin semakin maju dan ingin mengandalkan tim kan bisnisnya pengen bisa jadi autopal begitu ya Nah Jadi intinya outlet artinya apa ya saya jelaskan lagi otot para tapinya Anda bisa jalan dengan waktunya Anda ya Anda mau bikin marketing anda mungkin bisnis development anda mungkin pengembangan bisnis dan bisnis Anda juga Jalan sistemnya juga Jalan sistem marketing Jalan sistem keuangan jalan jadi Anda pada saat Anda kerja ya City marketing
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lagi kerja juga pada setan lagi melakukan kesibukan Anda tim keuangan juga lagi kerja juga mereka nagih mereka bikin laporan itu semua jalan jadi autopal artinya anda punya bisnis Anda Jalan mereka juga jalan jadi sama-sama jalan keren kan Coba bayangkan kalau bisa tidak ovalet ya Artinya gimana it semua saya ini belum itu belum saya pikir lagi kerja begini ini Keuangan saya belum kerjain kalau saya kerjain ini enggak beres kok nggak beres karena tim saya tunggu saya tunggu saya ngejalanin Tunggu saya kasih systemnya baru mereka jalan ya Terus
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kalau lagi saya lagi sibuk itung-itung ini segala macam laporan saya Eh ini orang marketing lunggu ini gimana Masih approval juga sistem di sananya belum jalan timnya belum dianterin capek kan kalau kayak gitu ya karena dibisniskan pasti banyak hal yang harus anda kerjakan Nah kalau sistemnya belum jalan timnya juga tidak bisa diandalkan Gimana Anda bisa jalan bisnis itu pasti capek sekali ditambah dengan kondisi pandemi spray sekarang yang mana Anda harus fokus pikir strategi fokus Bagaimana cepatnya bisnisnya bisa strateginya bisa
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out-of-the-box beda dari yang lain sebagainya anda akan perlu waktu maka pada saat anda lakukan hal itu Anda juga bisnisnya harusnya berjalan by system gitu kan kos ngomong sih gampang kos Ayo lakukan Nah jadi Intinya kita harus juga lakukan sistem bikin sistem dulu ya dan ngantin yang bisa yang Bahkan Baru tuh kita bisa punya waktu pikirin strategi Marketing bikin apapun atau M dengan keluarga dan sebagainya bisnis anda tetap jalan timnya bisa diandalkan Jadi kalau anda belum punya masalah nih Tinggal Kasih ke
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timnya nih jalannya bisnis saja moge gitu nah kalau mau yuk Saya bahas satu persatu jadinya hari ini khususnya saya akan bahas Bagaimana cara rekrut nya ya Saya bahas dari sudut pandang kerangkanya ya kerangka dinosaurus langka nya seperti apa Nah ini adalah bukan Cara yang paling terbaik saya bukan the best tapi ini adalah yang paling saya lakukan yang paling sering saya lakukan dan ini yang terbukti sangat efektif ya karena sudah saya lakukan berkali-kali dan bahkan saya praktekkan dan saya ajarkan Klien saya
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untuk melakukan kerangka ini ya ini terbukti Anda mau yang terbukti atau yang paling baik yang terbukti atau Permai kesel Anda tapi ini yang terbukti ya Gini caranya saya kasih tahu kepada Anda ya gini Jadi intinya kalau saya Anda saya betul segini bentar lagi Jadi intinya Anda Framework pertama adalah Anda harus pasang iklan ia iklan-iklan nya harus menarik menarik hatinya gini orang-orang bagus itu kebanyakan mereka kan kita maut menarik orang-orang bagus berarti mereka lagi kerja harusnya atau Mereka lagi ya
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mungkin lebih diperusahaan lagi lah gitu pokoknya tapi nggak tahu ya kondisi sekarang bisa jadi mungkin ada beberapa yang mungkin dirumahkan dan sebagainya tapi intinya Kebanyakan kalau orang-orang bagus pasti Mungkin mereka sedang bekerja nah artinya iklan yang kita pasang harus menarik orang-orang yang sudah kerja ya bagaimana supaya mereka lebih ketarik dengan baca iklan Anda Nah itu harus Anda pikirkan yang biasanya saya lakukan adalah saya menggunakan metode Ida yaitu Bagaimana attention interest Desire action itu

judul kursus: Framework Cara Perekrutan Karyawan Yang Bagus
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Framework Cara Perekrutan Karyawan Yang Bagus
lesson: Framework Cara Perekrutan Karyawan Yang Bagus
transkripsi: mungkin lebih diperusahaan lagi lah gitu pokoknya tapi nggak tahu ya kondisi sekarang bisa jadi mungkin ada beberapa yang mungkin dirumahkan dan sebagainya tapi intinya Kebanyakan kalau orang-orang bagus pasti Mungkin mereka sedang bekerja nah artinya iklan yang kita pasang harus menarik orang-orang yang sudah kerja ya bagaimana supaya mereka lebih ketarik dengan baca iklan Anda Nah itu harus Anda pikirkan yang biasanya saya lakukan adalah saya menggunakan metode Ida yaitu Bagaimana attention interest Desire action itu
04:42
supaya mereka lihat iklannya udah sok kren banget nih lainnya contohnya misalnya Apakah anda ingin memiliki penghasilan yang lebih besar tiga kali itu kan contohnya dari pekerjaannya sekarang Masa begitu contoh aja yaitu kalau kita caranya orang sells kan orang sel yang paling di motif yang paling mereka membuat motivasikan adalah penghasilannya Nah itu ada caranya ini kita juga ada sistem yang kita sebut ai2d Stone ya nah jadi itu ada ide sistem Lalu setelah itu masuk ke mana biasanya lamaran akan masuk TV akan
05:12
masuk banyak sekali ya salah satu flight Saya bahkan sampai menerima karyawan atau calon karyawan sampai 2.500 calon karyawan bayangin karena iklannya saking bagusnya bagus dalam hati efektif gitu ya tempat dipasangnya tepat ya media yang dipasang juga Oke jadi Ih yang lamar melamar juga banyak ya ditambah dengan kondisi sekarang ditambah lebih banyak ini 2.
05:36
500 bayangin yang masuk 2.500 setelah itu masuk ke sini disortir nah sistem sorenya roda sistemnya banyakan kalau ini semua tidak ada sistemnya Gimana kira-kira tim Anda bekerja akan dengan baik ini aja semua ya harus dibuat sistem Saran saya kalau anda tidak punya sistemnya akhirnya Anda yang masih sesuai kamu tolong bikin iklan dong kamu tolong bikinkan seperti ini tuh udah dipasang belum capek maka di sini ada sistem-sistem sistem-sistem menyebar u11 aktivitas ya ini bagian dari divisi HR ya untuk Bagaimana cara merekrut cara merekrut karyawan ya Dan
06:10
kita maunya karyawan yang bagus ya bukan hanya karyawan tapi karyawan yang bagus gitu kan Nah maka tadi saya ulangi 2.500 masuk lalu disortir sortir nya gimana ya Soalnya ada sistemnya lagi pembagian orangnya berdasarkan apa btace yang masuk berdasarkan apa lalu juga ada education biar dari sih dari dari education nya Blade dari pengalaman kerja lihat dari expected salary macam-macam ada beberapa kriteria yang dibuat sistem disini dan ada orang-orang yang ditempatkan untuk khusus mensortir CV bayangkan 2.500 gimana tuh sopirnya
06:44
kalau pakai sistem yaitu kalo nggak salah sekitar dua posisi apa tinggal posisi total 2.500 Lalu setelah itu masuk ke konfirmasi ya dikonfirm Oh oke mbak silakan Mbak masuk konfirmasi Bapak termasuk ya dari lamarannya sudah diterima masuk ke tahap berikutnya diterima dan masuk ke tahap berikutnya yaitu grup interview jadi setelah disortir konfirmasi masuk ke grup interview kos tapi kan sekarang enggak boleh kupu-kupu banyak orang kodya kita pakai Zoom ya supaya bisa diatur interviewnya dengan lebih tertata rapi ada sistemnya
07:20
tentunya ada yang Semarang kita pakai sub orang yang masuk Bagaimana ada tes apa Tes apa semua ada teksnya bahkan kita ada shopee shopee nya nih e-shop grup interview jadi pada saat mereka datang itu sudah jelas pertanyaan-pertanyaan yang ditanyakan apa saja Nah di sini kita memilih mencari orang-orang yang menurut kita itu cocok dan relevan dan qualified bisa masuk ke tahap berikutnya yaitu one Nah ya kan misalnya kita cari apa Cari aku orang Finance gitu kan jadi orang fans dari orang accounting gitu kan di sini
07:52
cari nah guys tapi kan kalau misalnya grup interview itu kan mereka berarti harus harus vokal artinya harus menunjukkan apa yang harus Tunjukkan kualitas mereka prestasi mereka bahkan jawaban-jawabannya gitu kan Nah tapi ada pertanyaan kini kau tekan Kalau kita grup interview itu kalau orangnya introvert ya dan dia disitu tidak jawab apa-apa karena orang introvert nah pada sebelumnya orang yang bagus bisa jadi enggak diterima dong kos itu kan padahal sebetulnya kan orang introvert belum tentu enggak bagus loh
08:24
tapi karena disitu dia nggak bisa vokal karena kalah dengan orang ekstrovert Ya mungkin gak kepilih Iya betul memang perwira pemikiran begitu tapi begini Harusnya kalau mereka benar-benar ingin pekerjaan itu di market dapatkan harusnya mereka berjuang dalam tanda kutip Artinya mereka berusaha untuk bisa jawab pertanyaan pertanyaannya di sini ya Jadi mau orang introvert orang ekstrovert tetep aja harus bisa file disini nah di situ kita akan melihat mana orang-orang yang lebih proaktif punya fashion punya semangat punya
08:53
dedikasi punya kemauan untuk bisa diterima nah ini kita lihat di sini baru akan masuk ke warnet review Hai Nah ini salah satu sistem yang saya jalankan dan saya ajarkan ke klien-klien saya untuk bisa merekrut karyawan bagus dari tapi gimana ada sistemnya lagi ya jadi poinnya adalah intinya adalah begini jadinya is everything is about sistem everything is about sistem bayangkan kalau bisnis Anda enggak ada sistemnya gimana coba capek kan Ya apapun disebut sistem satpam masuk dan ndak punya bisnis ada satpamnya
09:26
Bagaimana satpamnya menanyakan orang yang enggak kenal bagaimana cara mereka tanya Bagaimana cara minta ktp dan sebagainya Bagaimana cara menggunakan sistem protokol kesehatannya sebagai itu sistem di satpam bisa dijalankan enggak harus diedukasi harus dikasih shopee harus diajarkan yang jelas itu sistem masuk kedalam ruang resepsionis misalnya di ruang reception ada tamu Gimana cara jawabnya gimana cara ngomongnya bagaimana cara mempersilahkannya segala ucap itu juga sistem bayangkan kalau itu tidak ada sistemnya kacau semua dia
09:56
masuk ke yang lain ledis yang lain semua everything is about sistem aturan main jelas ya ini enggak boleh itu boleh semua yg sebuah sistem yang bayangkan kalau tidak ada sistem berjalan didalam perusahaan anda dan bayangkan kalau sistemnya hanya anda gawat kan Bisa Anda seperti itu ya Nah ini yang saya jangan sampai Anda semuanya di Anda semuanya di ada seperti Superman nih Ya saya punya Superman banyak koleksinya nih mainin sudah macam semua suplemen saya artinya apa Saya hanya ingin mengingatkan saya sendiri ya termasuk saya dulu dulu Ti
10:28
Sekarang saya udah enggak saya udah sistemnya nah saya jangan sampai jadi Superman semuanya harus Saya bahkan semuanya dipikirin sama saya capek selamat if ya akhirnya nggak bisa ngerjain apa Pak cape sendiri oke so tips dari saya adalah begini Jadi jika anda ingin agar ada perbaikan atau multiplikasi grootouders anda jangan Kerjakan sendiri Buatlah sistem sederhana langkah pertama adalah buah sistem kerja Anda deh paling gampang sistem kerja Anda Anda mau kerja dari jam berapa jam memang sampai 05.00 sistemnya gimana ya
11:03
Udah dari jam itu Anda tempatkan anda maunya ngapain aja di situ Anda atau sendiri deh sistem kerja anda gimana ya anda bayangkan dari jam 8 pagi sampe jam 5 sore itu berapa Jam Anda kerja udah di situ aja sisanya karena masih bisa dengan keluarga dengan aktivitas anda sendiri dengan hobi dan sebagainya masih bisa anda lakukan anda masih punya sisa kok kalau 08.00 sampai jam 08.
11:24
00 10jam berarti masih ada sisa 14 jam potong 8 jam dan 9 jumlah anggap 9 jambret untuk berdoa dan Tidurlah gitu sisanya masih punya waktu yaitu pun mungkin Senin sampai Jumat sabtu-minggu masih bisa ada waktu Jadi intinya adalah you have to start Your system with yourself bikin sistem kerja di header pekerjaan Anda setiap hari sehingga Anda punya progress Oke semoga tips ini bisa membantu Anda apa pembelajaran terbesar rendah di video saya kali ini Silahkan tulis di comment Oke semoga bisa bermanfaat ceker step positif selfie salam

judul kursus: Framework Cara Perekrutan Karyawan Yang Bagus
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "halo halo semuanya Jumpa lagi bersama saya coach Hendra Hilman di channel YouTube coach Hendra Hilman ya biasanya kalau saya bicara di YouTube ya kebanyakan itu kan terakhir terakhir ini video-video saya mengenai Sales marketing sales and Marketing nah cuma saya ingin juga punya sharing ya karena saya banyak tetap pengusaha dan saya banyak mencuci para pengusaha saya ketemu juga ada berbagai masalah ternyata ada di recruitment system jadi banyak ke pengusaha yang juga serius sama saya dan juga konsultasi sama saya dan juga saya juga bantu mereka intinya adalah bagaimana cara merekrut coach ya karena saya pengennya punya tim yang Solid kalau saya punya tim yang Solid Akhirnya saya bisa punya sistem dan dijalankan oleh tim yang bagus sehingga saya bisa punya waktu untuk bikin strategi Marketing ya betul juga cuma gimana cara rekrut nya prosesnya Seperti apa framenya gimana ya Nah di tips kali ini saya akan sharing mengenai Framework nya atau kerangkanya bagaimana pakai yang biasa saya jalankan santai merekrut tim ya karena ini penting sekali khususnya bagi anda pengusaha yang ingin berkembang terus bisnisnya ingin semakin maju dan ingin mengandalkan tim kan bisnisnya pengen bisa jadi autopal begitu ya Nah Jadi intinya outlet artinya apa ya saya jelaskan lagi otot para tapinya Anda bisa jalan dengan waktunya Anda ya Anda mau bikin marketing anda mungkin bisnis development anda mungkin pengembangan bisnis dan bisnis Anda juga Jalan sistemnya juga Jalan sistem marketing Jalan sistem keuangan jalan jadi Anda pada saat Anda kerja ya City marketing lagi kerja juga pada setan lagi melakukan kesibukan Anda tim keuangan juga lagi kerja juga mereka nagih mereka bikin laporan itu semua jalan jadi autopal artinya anda punya bisnis Anda Jalan mereka juga jalan jadi sama-sama jalan keren kan Coba bayangkan kalau bisa tidak ovalet ya Artinya gimana it semua saya ini belum itu belum saya pikir lagi kerja begini ini Keuangan saya belum kerjain kalau saya kerjain ini enggak beres kok nggak beres karena tim saya tunggu saya tunggu saya ngejalanin Tunggu saya kasih systemnya baru mereka jalan ya Terus kalau lagi saya lagi sibuk itung-itung ini segala macam laporan saya Eh ini orang marketing lunggu ini gimana Masih approval juga sistem di sananya belum jalan timnya belum dianterin capek kan kalau kayak gitu ya karena dibisniskan pasti banyak hal yang harus anda kerjakan Nah kalau sistemnya belum jalan timnya juga tidak bisa diandalkan Gimana Anda bisa jalan bisnis itu pasti capek sekali ditambah dengan kondisi pandemi spray sekarang yang mana Anda harus fokus pikir strategi fokus Bagaimana cepatnya bisnisnya bisa strateginya bisa out-of-the-box beda dari yang lain sebagainya anda akan perlu waktu maka pada saat anda lakukan hal itu Anda juga bisnisnya harusnya berjalan by system gitu kan kos ngomong sih gampang kos Ayo lakukan Nah jadi Intinya kita harus juga lakukan sistem bikin sistem dulu ya dan ngantin yang bisa yang Bahkan Baru tuh kita bisa punya waktu pikirin strategi Marketing bikin apapun atau M dengan keluarga dan sebagainya bisnis anda tetap jalan timnya bisa diandalkan Jadi kalau anda belum punya masalah nih Tinggal Kasih ke timnya nih jalannya bisnis saja moge gitu nah kalau mau yuk Saya bahas satu persatu jadinya hari ini khususnya saya akan bahas Bagaimana cara rekrut nya ya Saya bahas dari sudut pandang kerangkanya ya kerangka dinosaurus langka nya seperti apa Nah ini adalah bukan Cara yang paling terbaik saya bukan the best tapi ini adalah yang paling saya lakukan yang paling sering saya lakukan dan ini yang terbukti sangat efektif ya karena sudah saya lakukan berkali-kali dan bahkan saya praktekkan dan saya ajarkan Klien saya untuk melakukan kerangka ini ya ini terbukti Anda mau yang terbukti atau yang paling baik yang terbukti atau Permai kesel Anda tapi ini yang terbukti ya Gini caranya saya kasih tahu kepada Anda ya gini Jadi intinya kalau saya Anda saya betul segini bentar lagi Jadi intinya Anda Framework pertama adalah Anda harus pasang iklan ia iklan-iklan nya harus menarik menarik hatinya gini orang-orang bagus itu kebanyakan mereka kan kita maut menarik orang-orang bagus berarti mereka lagi kerja harusnya atau Mereka lagi ya mungkin lebih diperusahaan lagi lah gitu pokoknya tapi nggak tahu ya kondisi sekarang bisa jadi mungkin ada beberapa yang mungkin dirumahkan dan sebagainya tapi intinya Kebanyakan kalau orang-orang bagus pasti Mungkin mereka sedang bekerja nah artinya iklan yang kita pasang harus menarik orang-orang yang sudah kerja ya bagaimana supaya mereka lebih ketarik dengan baca iklan Anda Nah itu harus Anda pikirkan yang biasanya saya lakukan adalah saya menggunakan metode Ida yaitu Bagaimana attention interest Desire action itu supaya mereka lihat iklannya udah sok kren banget nih lainnya contohnya misalnya Apakah anda ingin memiliki penghasilan yang lebih besar tiga kali itu kan contohnya dari pekerjaannya sekarang Masa begitu contoh aja yaitu kalau kita caranya orang sells kan orang sel yang paling di motif yang paling mereka membuat motivasikan adalah penghasilannya Nah itu ada caranya ini kita juga ada sistem yang kita sebut ai2d Stone ya nah jadi itu ada ide sistem Lalu setelah itu masuk ke mana biasanya lamaran akan masuk TV akan masuk banyak sekali ya salah satu flight Saya bahkan sampai menerima karyawan atau calon karyawan sampai 2.500 calon karyawan bayangin karena iklannya saking bagusnya bagus dalam hati efektif gitu ya tempat dipasangnya tepat ya media yang dipasang juga Oke jadi Ih yang lamar melamar juga banyak ya ditambah dengan kondisi sekarang ditambah lebih banyak ini 2. 500 bayangin yang masuk 2.500 setelah itu masuk ke sini disortir nah sistem sorenya roda sistemnya banyakan kalau ini semua tidak ada sistemnya Gimana kira-kira tim Anda bekerja akan dengan baik ini aja semua ya harus dibuat sistem Saran saya kalau anda tidak punya sistemnya akhirnya Anda yang masih sesuai kamu tolong bikin iklan dong kamu tolong bikinkan seperti ini tuh udah dipasang belum capek maka di sini ada sistem-sistem sistem-sistem menyebar u11 aktivitas ya ini bagian dari divisi HR ya untuk Bagaimana cara merekrut cara merekrut karyawan ya Dan kita maunya karyawan yang bagus ya bukan hanya karyawan tapi karyawan yang bagus gitu kan Nah maka tadi saya ulangi 2.500 masuk lalu disortir sortir nya gimana ya Soalnya ada sistemnya lagi pembagian orangnya berdasarkan apa btace yang masuk berdasarkan apa lalu juga ada education biar dari sih dari dari education nya Blade dari pengalaman kerja lihat dari expected salary macam-macam ada beberapa kriteria yang dibuat sistem disini dan ada orang-orang yang ditempatkan untuk khusus mensortir CV bayangkan 2.500 gimana tuh sopirnya kalau pakai sistem yaitu kalo nggak salah sekitar dua posisi apa tinggal posisi total 2.500 Lalu setelah itu masuk ke konfirmasi ya dikonfirm Oh oke mbak silakan Mbak masuk konfirmasi Bapak termasuk ya dari lamarannya sudah diterima masuk ke tahap berikutnya diterima dan masuk ke tahap berikutnya yaitu grup interview jadi setelah disortir konfirmasi masuk ke grup interview kos tapi kan sekarang enggak boleh kupu-kupu banyak orang kodya kita pakai Zoom ya supaya bisa diatur interviewnya dengan lebih tertata rapi ada sistemnya tentunya ada yang Semarang kita pakai sub orang yang masuk Bagaimana ada tes apa Tes apa semua ada teksnya bahkan kita ada shopee shopee nya nih e-shop grup interview jadi pada saat mereka datang itu sudah jelas pertanyaan-pertanyaan yang ditanyakan apa saja Nah di sini kita memilih mencari orang-orang yang menurut kita itu cocok dan relevan dan qualified bisa masuk ke tahap berikutnya yaitu one Nah ya kan misalnya kita cari apa Cari aku orang Finance gitu kan jadi orang fans dari orang accounting gitu kan di sini cari nah guys tapi kan kalau misalnya grup interview itu kan mereka berarti harus harus vokal artinya harus menunjukkan apa yang harus Tunjukkan kualitas mereka prestasi mereka bahkan jawaban-jawabannya gitu kan Nah tapi ada pertanyaan kini kau tekan Kalau kita grup interview itu kalau orangnya introvert ya dan dia disitu tidak jawab apa-apa karena orang introvert nah pada sebelumnya orang yang bagus bisa jadi enggak diterima dong kos itu kan padahal sebetulnya kan orang introvert belum tentu enggak bagus loh tapi karena disitu dia nggak bisa vokal karena kalah dengan orang ekstrovert Ya mungkin gak kepilih Iya betul memang perwira pemikiran begitu tapi begini Harusnya kalau mereka benar-benar ingin pekerjaan itu di market dapatkan harusnya mereka berjuang dalam tanda kutip Artinya mereka berusaha untuk bisa jawab pertanyaan pertanyaannya di sini ya Jadi mau orang introvert orang ekstrovert tetep aja harus bisa file disini nah di situ kita akan melihat mana orang-orang yang lebih proaktif punya fashion punya semangat punya dedikasi punya kemauan untuk bisa diterima nah ini kita lihat di sini baru akan masuk ke warnet review Hai Nah ini salah satu sistem yang saya jalankan dan saya ajarkan ke klien-klien saya untuk bisa merekrut karyawan bagus dari tapi gimana ada sistemnya lagi ya jadi poinnya adalah intinya adalah begini jadinya is everything is about sistem everything is about sistem bayangkan kalau bisnis Anda enggak ada sistemnya gimana coba capek kan Ya apapun disebut sistem satpam masuk dan ndak punya bisnis ada satpamnya Bagaimana satpamnya menanyakan orang yang enggak kenal bagaimana cara mereka tanya Bagaimana cara minta ktp dan sebagainya Bagaimana cara menggunakan sistem protokol kesehatannya sebagai itu sistem di satpam bisa dijalankan enggak harus diedukasi harus dikasih shopee harus diajarkan yang jelas itu sistem masuk kedalam ruang resepsionis misalnya di ruang reception ada tamu Gimana cara jawabnya gimana cara ngomongnya bagaimana cara mempersilahkannya segala ucap itu juga sistem bayangkan kalau itu tidak ada sistemnya kacau semua dia masuk ke yang lain ledis yang lain semua everything is about sistem aturan main jelas ya ini enggak boleh itu boleh semua yg sebuah sistem yang bayangkan kalau tidak ada sistem berjalan didalam perusahaan anda dan bayangkan kalau sistemnya hanya anda gawat kan Bisa Anda seperti itu ya Nah ini yang saya jangan sampai Anda semuanya di Anda semuanya di ada seperti Superman nih Ya saya punya Superman banyak koleksinya nih mainin sudah macam semua suplemen saya artinya apa Saya hanya ingin mengingatkan saya sendiri ya termasuk saya dulu dulu Ti Sekarang saya udah enggak saya udah sistemnya nah saya jangan sampai jadi Superman semuanya harus Saya bahkan semuanya dipikirin sama saya capek selamat if ya akhirnya nggak bisa ngerjain apa Pak cape sendiri oke so tips dari saya adalah begini Jadi jika anda ingin agar ada perbaikan atau multiplikasi grootouders anda jangan Kerjakan sendiri Buatlah sistem sederhana langkah pertama adalah buah sistem kerja Anda deh paling gampang sistem kerja Anda Anda mau kerja dari jam berapa jam memang sampai 05.00 sistemnya gimana ya Udah dari jam itu Anda tempatkan anda maunya ngapain aja di situ Anda atau sendiri deh sistem kerja anda gimana ya anda bayangkan dari jam 8 pagi sampe jam 5 sore itu berapa Jam Anda kerja udah di situ aja sisanya karena masih bisa dengan keluarga dengan aktivitas anda sendiri dengan hobi dan sebagainya masih bisa anda lakukan anda masih punya sisa kok kalau 08.00 sampai jam 08. 00 10jam berarti masih ada sisa 14 jam potong 8 jam dan 9 jumlah anggap 9 jambret untuk berdoa dan Tidurlah gitu sisanya masih punya waktu yaitu pun mungkin Senin sampai Jumat sabtu-minggu masih bisa ada waktu Jadi intinya adalah you have to start Your system with yourself bikin sistem kerja di header pekerjaan Anda setiap hari sehingga Anda punya progress Oke semoga tips ini bisa membantu Anda apa pembelajaran terbesar rendah di video saya kali ini Silahkan tulis di comment Oke semoga bisa bermanfaat ceker step positif selfie salam [Musik]"

judul kursus: Mindset Seorang Leader Dalam Membangun Super Team
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Helikopter View
lesson: Melihat Bisnis Anda Dari Luar
transkripsi: halo halo semuanya Jumpa lagi bersama saya dengan  konsentrasi Ilman senang sekali hari ini saya   bisa sharing kembali Tentang pembahasan khususnya  mengenai tim ya Bagi anda yang pengusaha pemilik   bisnis pastinya anda punya satu tantangan sendiri  setiap Anda membangun bisnis pastinya punya   tantangan serius Pada saat Anda membangun tim ya  nah jadi saya disini akan sering kan bagaimana   cara Anda supaya mempermudah Anda pada saat Anda  membangun bisnis dan anda menjalankan bisnis   sehingga tim Anda bisa menyesuaikan dan membantu  Anda mempermudah atau membuat anda semakin lebih  
00:36
ringan dalam pekerjaannya dan seharusnya begitu ya  Nah bagi anda khusus yang baru pertama kali nonton   channel Saya diutus channel ini anda bisa Comment  di bawah Anda bisa like dan juga jangan lupa Anda   subscribe ya dan share ke teman-teman Anda oke  karena sharing is caring Oke So hari ini saya   akan sharing mengenai satu mindset dulu ya satu  mindset yang saya sebut dengan Bagaimana supaya   kita bisa memiliki mindset seorang owner seorang  entrepreneur Dimana kita bisa memiliki sistem dan  
01:07
tim sehingga bisa memudahkan meringankan beban  kita tidak terus-terusan fokusnya di kita tidak   tersusun fokusnya di Anda ya karena kalau fokus  nah fokusnya Susandi anda nanti anda akan Terlalu   Lelah Terlalu capek sehingga bukan bisnisnya  tambah baik malah tambah merosot karena semuanya   ada di anda Nah jadi ini saya kasih konsep dulu  tentang Bagaimana anda melihat bisa anda dari luar   atau dari helikopter view ya nah jadi ini adalah  contoh Misalnya Anda sebagai owner anda sebagai   leader Anda pasti punya arah ya punya arah menuju  kesana deh arah itu menentukan visi Anda arah itu  
01:48
menentukan misi Anda arah itu menentukan goal  Anda pasti anda punya arah punya gold setahun   dari sekarang ingin capai apa omset ini meningkat  Saya ingin buka cabang Saya ingin ada sistem   internal manajemen yang lebih baik Saya ingin  punya lebih bagus masuk ke dalam bisnis saya dan   sebagainya apasti anda punya arahnya anda punya  visi bahkan ya 10 tahun dari sekarang atau bahkan   20 tahun dari sekarang anda punya visi nanti bisa  anda bisa dimana-mana atau nanti anda bisa punya   satu konsep bisnis yang dimana semua orang ya  artinya semua Untung saya masyarakat Indonesia  
02:19
bisa mencicipi Makanan Anda meski begitu ya  Anda punya visi seperti itu Nah itu artinya   anda punya arah ya Nah Anda begitu semangat ya  begitu sangat Wah fashion sekali disana anda   punya seperti itu tapi tim Anda mungkin ada  yang menuju kesana ya sama-sama ngikutin atau   ya Mungkin ia karena kita tarik terus honornya  tarikterus yatimnya mungkin ngikutin sedikit ya   Ada yang ngikutin Mungkin ada yang ya masih  ditarik dulu ada juga yang dia balik arah   Hai atau dia berbalik terlalu jauh Maksudnya  gimana kau semangatnya dia tidak Services dengan  
02:58
kita maksudnya tidak searah dengan kita yang  kita mau Malah dia mungkin Secara enggak secara   misalnya bukan langsung cara langsung Mungkin  dia menolak atau dia tidak mau ikut perubahan   atau kita udara Arahkan sudah atur sudah minta  dia untuk dilakukan a.tan Pidie sulit sekali   untuk berubah ya setiap unit Ini pertanyaan harus  diapain kalau ada terus jika poranda Akankah Anda   berat sekali Anda mau ke sana Mereka kesini  tarik-menarik kan susah ya Jadi gimana Anda   pikir sendiri sebaiknya gimana apa yang paling  bijaksana yang harus anda lakukan kalau anda  
03:33
sudah terus mau ke sana tapi timnya malah balik  arah bayangkan kalau anda biarkan mereka dengan F   itu seperti itu ya dengan karakter begitu terusan  dan kepala anda Siapa yang paling rugi dan apa   yang terjadi buat kapal Anda bisa jadi tenggelam  Karena tarik-menarik terus bingung ya mana yang   paling kuat ya Terus apa apa yang anda lakukan [  __ ] tim yang masih setengah-setengah jadi harus   dimotivasi ditraining dilatih di kucing mungkin  dibuka macetnya supaya mereka juga ikut searah   Nah apa yang anda lakukan untuk orang-orang sudah  searah Apa yang dilakukan mungkin harus anda kasih  
04:09
semacam kari development semacam performance  development sehingga mereka ada ke PIM sehingga   mereka bisa terus maju terus berlari ya cepat  sesuai dengan anda punya PS yang begitu cepat   mungkin begitu Jadi lihat ada tiga treatment  sebagai leader ya Ada tiga treatment yang harus   anda pikirkan bahkan harus anda lakukan harus  and action mungkin membutuhkan action yang cepat   karena kondisi timnya sudah sangat ketinggalan  atau bahkan mereka sudah jauh sekali arahnya   dengan anda sudah tidak satu visi kos Bagaimana  kalau saya bukan punya di bisnis saya Sebenarnya  
04:45
saya tidak tim saya searah tapi justru yang tidak  sah adalah dengan partner saya nah itu gimana   mesti diomongin Hai mesti kita bicara hati ke  hati kalau tidak bisa bicara berdua mungkin cari   orang penengah yang bisa menjembatani antara Anda  berdua karena kalau anda partner satu ke sana satu   ke sana akan bingung ini bisnisnya mau kemana  Jadi anda mesti lihat satu Kalau tidak salah   cepat-cepat action kedua nih kalau searah sih cuma  sih Pelan jalannya Anda bisa pahit ketiga Sarah   tapi mungkin harusnya lebih cepat lagi Anda bisa  pahit jadi ada tiga treatment ya Nah Semoga dengan  
05:22
apa yang saya bagikan ini bisa lebih membuka  wawasan Anda pada saat Anda membangun tim yakni   penting sekali oke nah sekarang saya kasih konsep  begini tadi konsep pertama konsep kedua konsep   kedua anda punya bisnis yah tapi semuanya bertumpu  di owner jadi Bottle neck deoneun semua management   marketing sales Operation Finance apalagi stok  barang ya pengiriman keuangan apalagi Udah tadi   keuangannya mungkin pink ya semuanya menumpuk  di Anda ya bahkan sampai melayani customer mu   semuanya di Anda ya atau tim Anda ada punya tim  Anda punya karyawan Tapi semuanya harus tunggu  
06:04
anda gerak baru mereka gerak jadi semua punya  semua punya pekerjaan Anda punya tim ya tapi tapi   mereka menunggu selalu harus menunggu Angga jadi  Anda gerak dulu baru mungkin mereka jalan jadi   semuanya harus tunggu keputusan Anda harus tunggu  anda gerak harus anda yang inisiatif dulu bahkan   kalau meeting saya sebutnya meeting Allah Superman  maksudnya miliknya tinggal suplemen Gimana Anda   yang inisiatif Ayo kita meeting setelah kita  meeting Ayo semuanya ngumpul-ngumpul ayo jangan   jangan lupa jangan telat ya iya semua datang  setelah Ayo setelah ontem Ayo cepetan kita semua  
06:39
Bukan setan kita ayo sudah kita persiapkan udah  oke nih yang kita akan bahas ini presentasinya   begini ada pertanyaan diam semua ada yang punya  masalah diam semua ada yang ngerti diam semua   nah ini masalahnya begini ya oke adalah ya Nah  solusinya gimana ada yang mau kasih ide Deep   semua ya solonya 123 setuju setuju ada pertanyaan  gak ada semoga Oke jalan sayang kok ndak meeting   sayang kumpulin mereka sayang tanya kepada  mereka set minta solusi mereka enggak jawab   saya juga kasih solusinya serta itu saya juga yang  ngerangkum kesimpulan berarti ini meeting Allah  
07:17
Superman ya nah bagaimana kalau Anda punya bisnis  seperti itu cobalah pikirkan semuanya bergantung   kepada anda ya Anda mau apaan Maaf segala macam  jadi Anda terjebak Anda bisa terjebak di sini ati   ini tipe begini gimana Pak nih begini Mengapa  begitu mana nih gimana Pak ini gini enggak di   semoga semuanya sama anda customer juga ini  gimana ini Gimana semua ke Anda ya Coba anda   jadi terjebak di dalam kesibukan yang sebetulnya  harusnya tidak harus anda lakukan ini sebetulnya   anda semua yang yang itu kan Yah hati-hati anda  punya ide anda punya ide bagus ya ide bagus oke  
07:58
bagus ya Ya terus gimana Enggak tahu pak Surabaya  udah baik lagi Anda punya pemikiran yg gue bagus   yakni majalah sangat atau bapak jalan lagi  jadi setiap kali anda punya ide balik lagi   karena ada punya ini bernilai ganda capek ya Nah  pertanyaan Apakah anda punya konsep atau Anda saat   ini kondisinya seperti ini dimana semua harus  sama anda semua mengenalkan Anda harusnya Anda   terus yang terjun punya karyawan tapi kayaknya  mereka diem aja kurang gerak kurang inisiatif   harus anda dorong dulu ayo gimana nih udah belum  iya pak belum Pak Ini Pak itu banyak alasan sana  
08:35
sering Kenapa belum ini dan sebagainya Ya udah  gitu kalau mereka udah jalan yhud gimana udah   Anda masih tanya dulu gimana udah jalan blog  iya pak begini-begini Kok nggak kasih tahu sama   saya Iya Pak kemarin sibuk belum sempat terus  begini terus-terusan Anda muternya diisi terus   dan semuanya bertumpu sama anda Hai apakah Anda  mengalami kondisi seperti ini Nah kalau akun di   sini seperti ini betapa capeknya Anda betapa  beratnya Anda Iya betul anda sebagai bisnis   owner owner Betul tapi kalau begini artinya Anda  bekerja di bisa anda sendiri bahkan Anda bekerja  
09:10
untuk karyawan Anda nah lho kok bisa begitu ya kau  pada sayang rekrut saya yang kasih tugas mereka   Tapi semua kembali ke saya enggak kok bisa begitu  ya ada yang salah di mana Nah hati-hati jadi ini   ini adalah sering sekali saya ketemu sebagai  bisnis kost saya sering sekali ketemu kasus   seperti ini atau kondisi seperti dan owner nya  kadang-kadang nggak sadar dia terjebak di dalam   kesibukan sendiri dan karena kode grup tuh Kok  saya punya waktu habis ya Kok nggak punya waktu   lagi kenapa bisa jadi begini kondisinya nah  itu yang saya melihat menjadi kondisi pemilik  
09:47
bisnis yang sangat tidak sehat ya dan bisnisnya  sangat tergantung dengan anda punya karyawan   tapi tetep mereka mengandalkan Anda Padahal anda  yang rekrut Anda yang pilih Anda yang cari tapi   kau begitu berarti sebetulnya salah siapa ya salah  saya salah Saya copy Ya kan saya Leadernya itu kan   berarti gimana supaya keadaan berubah ia masih  berubah dari saya cara rupanya Gimana mungkin   harus ada perubahan dari gambar ini kalau kita  gambarnya seperti ini ya kita akan seperti ini   anda mau ngegombalin seperti ini terus tentunya  nggak nah salah satu cara atau gambar yang berbeda

judul kursus: Mindset Seorang Leader Dalam Membangun Super Team
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Manajemen Style
lesson: Sistem Rekrutmen Menentukan Kualitas Tim Anda
transkripsi: adalah salah satunya ya pastinya dan beberapa  cara lain tapi salah satu cara yang menurut   saya bisa efektif adalah dan ini yang selalu saya  terapkan kepada klien-klien saya adalah mengubah   management style salah satunya adalah gambarnya  masih berubah nah cara berubah gambarnya salah   satunya adalah begini Jadi kalau tadi semuanya  bertumpu di owner sekarang enggak ini ada tim   ada tim ada tim-tim ya dan masing-masing dikasih  tanggung jawab bisa menjalankan apa yang harus   dikerjain kubisa kos mereka dikasih tanggung  jawab seperti itu kenapa bisa begitu karena  
11:00
rekrut nya karena rekrut nya berbeda jadi cara  rekrut menentukan cara rekrut ya cara rekrut   Hai rekrut menentukan steam Anda ya jadi cara  rekrut menentukan kualitas tim Anda ya cara rekrut   nih tulisannya Sorry kurang jelas ya cara rekrut  menentukan kualitas tim Anda ke secara rutin   gimana maksudnya coach gini rekrutmen itu adalah  strategi yang sangat sangat efektif sekali ya   untuk membantu Anda mendapatkan orang-orang yang  tepat ya jadi sekali lagi rekrutmen sistem yang   tepat akan membantu Anda khususnya anda sebagai  pemilik bisnis mendapatkan orang-orang yang  
11:50
tepat Maksudnya bagaimana kos maksudnya begini  recruitment system itu proses ya supaya kita bisa   mendapatkan orang yang tepat itu ada prosesnya  Jose juga sudah begitu pasang iklan freshmen   iklan terus kita sortir lalu interview udah begitu  Iya betul ya mungkin itu adalah sistem yang sama   sebagai Sistemnya sama cuma perhatikan Success is  not about watch Success is about how Jadi mungkin   sama prosesnya sama pasang iklan flash mensortir  CV interview sama prosesnya cuman halnya yang   berbeda caranya yang berbeda waktu kita pasang  iklan cara buat iklan nya ada yang berbeda ya  
12:32
Kita pakai sistem Ida Bagaimana bagaimana iklan  yang kita buat bisa mengekstrak atau menarik   perhatian orang-orang yang lebih tepat ya contoh  Misalnya Anda cari seorang sales orang sel situ   yang orang-orang yang tepat orang-orang tertentu  ada orang lain mungkin qualified ya pertama kita   pikirkan Apa yang membuat mereka m tarik atau  apa yang membuat mereka mau melamar ya baru dari   kata-kata pertama misalnya contoh Apakah anda  inginkan bonus atau seri yang lebih tinggi eh   atau tiga kali lipat anda ingin paddon us tiga  kali lipat lebih tinggi daripada siang rata-rata  
13:05
dengan seperti itu anda Caranya jadi iklan  racikannya pun ada step-step Nya sehingga pada   saat kita membuat iklan itu jelas sudah memberikan  orang-orang yang lebih kualifight Yang lebih tepat   dari situ kita masuk ke placement nah placement  ditempat yang tepat sudah jelaskan di video saya   sebelumnya tentang bagaimana cara membuat iklan  yang tepat bahkan saya sampai detail jelasinnya   Anda bisa nonton video itu ya jadi Ponsel adalah  poin saya rekrutmen adalah salah satu strategi   untuk kita bisa mendapatkan orang tepat Lalu  setelah kita rekrut ini orang-orang ini masih  
13:39
kita minus minus sebagainya banner yang kita  minus adalah orang-orang yang sudah satu arah   jadi pada saat rekrutmen ini kita skrining dulu  screen dulu Artinya kita sortir dulu satu budaya   apa enggak satuvisi apa nggak makanya pada saat  kita rekrutmen penting anda harus jelasin visi   misi budaya supaya kita memastikan orang-orang  yang masuk ke sini bukan hanya orang-orang yang   cuman motivasinya cari uang karena kalau cuma cari  uang sebetulnya bisa bekerja dimanapun enggak usah   dipesan Anda justru yang kita inginkan adalah  mereka masuk karena mereka punya motivasi salah  
14:19
satunya adalah karena satu budaya satu visi dengan  anda Nah kalau mereka dari masuk pun sudah satu   visi dengan anda lebih mudah kan untuk kita bisa  Arahkan mereka poinnya begitu Nah kalau mereka   bisa seperti itu itu akan bisa memudahkan anda di  dalam menjalankan bisnis Anda Nah jadi poin saya   ya Nah kesimpulan buat Anda adalah dari video  kali ini pertama Anda harus cek kondisi didalam   bisnis Anda seperti apa terutama kondisi tim Anda  pada saat Anda punya bisnis ya Atau Anda saat ini   punya bisnis Anda lihat anda punya bisnis anda  punya arah apa enggak anda punya visi apa enggak  
14:54
punya Gomez tanda sekarang apa tentunya harus  anda punya gold bahkan harusnya anda di bulan   ini nih di bulan November ya Anda harus mempunyai  planning untuk tahun depan mau ngapain aja jadi   bikin planningnya dari sekarang ya Bagi anda yang  gak tahu gimana caranya membuat cleaning day ya   saya membuat planning Day yang membuat reminder  untuk Lahat perusahaan-perusahaan Hai dan Kalau   anda mau bagaimana dibantu caranya supaya bisa  membuat planning Day jadi diklaim itu satu hari   kita buat tiga bulan planning Ya itu bisa Saya  Pandu dan saya fasilitasi dan itu kalau anda bikin  
15:23
cleaning itu wah 2022 Saya yakin om saya bisa naik  apapun kalau anda bisa tercapai ya if you fail to   plan you plan to fail ya supaya Anda bisa dibantu  Anda bisa Klik di bawah untuk bisa konsultasi   dengan saya Bagaimana cara kita sama-sama membuat  planning day ya itu so balik lagi Jadi Kesimpulan   adalah Anda lihat arahnya tadi di gambar pertama  kedua Anda lihat tim Anda dimana mereka balik arah   atau satu aktor pelan-pelan salah tapi lambat  kalau balik arah jelas-jelas under Section   apa anda tahu sendiri Harusnya sih Ngapain ya  kedua kalau pelan-pelan jalannya berarti masih  
15:55
ada tarik Anda motivasi Anda training kalau  sudah jalan tapi plan Yaitu anda kasih mereka   motivasi kasih mereka insentif reward sebagai  supaya mereka bisa bergerak lebih cepat lalu   dari gambar kedua ya Ada agambar piramida terbalik  Dimana anda semua yang harus bekerja dan Botolnya   di Anda harus cepat ganti Mbaknya salah satunya  adalah solusi nya Anda merekrut orang yang tepat   dan ada buat mereka bisa mengerjakan bisa problem  solving ya Sehingga apapun semua nggak tergantung   kepada anda dan kasih mereka kewenangan berikan  mereka kesempatan untuk berkembang kasih mereka  
16:27
eh bukan hanya kasih ikannya tapi kasih cara  mancing ikannya Maksudnya gimana kasih saran   janji ikannya Jadi mereka dikasih problem ya  terus mereka dikasih frameworknya untuk cara   pecahin nya pertama bisa kasih problem bukan  kesetrum tombol masih ada ya bisa jadi problem   Didi marketing dengan nih marketing seandainya  Mereka seorang marketing Manager Ya itu namanya   Manager pastikan ketemu problem ketemu masalah Oh  gimana nih supaya branding perusahaan lebih naik   bagaimana supaya customer baru ataupun orang-orang  belum tahu tentang Hotel kita atau tentang  
16:57
perasaan kita misalnya kalau dibilang Hotel atau  bidang apapun Bagaimana caranya supaya orang-orang   lebih tahun itu akan menjadi satu kendala  tantangan Ya gimana saat ini mungkin hotelnya   atau bisnisnya belum dikenal nah gimana nah Anda  kasih Framework framenya gimana pertama pikirin   dulu trafiknya datang dari mana-mana gua siapa  kira-kira bakal datang kasih begitu aja Nah itu   dibuat sebuah Framework Nya sehingga manajernya  bisa berpikir ke sana jangan cuma dikasih ikan   sehingga kalau mereka bisa tahu framenya saya rasa  mungkin Manager pastinya sekapas Kita seharusnya  
17:26
tahu ya bukan hanya tahu ikan pasti tahu cara  bagaimana supaya lebih punya satu ide ataupun   satu saran solusi sehingga lebih memudahkan  si perusahaan tersebut untuk mendapatkan kasur   baru bisa begitu kalau di marketing Kalau  di keuangan problemnya apa kalau dia itu   bro menyapa orang lain tidak hanya orangnya  terlalu sangat-sangat detail sangat-sangat   teliti bahasa bahasanya yang mungkin orang awam  gak mengerti atau mungkin beberapa karyawan di   dalam perusahaan nggak ngerti karena itu basanti  banget nah kalau bahasanya terlalu Haiti ya Jadi  
17:55
yang ngerti Cuma dia sendiri sedangkan orang  nggak ngerti pada disebut perlu ada sistem   yang harus di mana semuanya menggunakan teknologi  yang memudahkan mereka bekerja Nah sebagai seorang   manajer kasih satu Framework nih Kamu mesti bikin  yang sederhana supaya semua ngetik nah jadi pada   saat dia dikasih Brimob seperti itu oh supaya dia  ngerti coba pikirkan bahasa bahasa bahasa bahasa   yang lebih sederhana pikirkan rumus yang lebih  sederhana pikirkan program yang lebih simpel   sehingga memudahkan semua karyawan menjalankan  itu biasanya ada sistem.apa sistem pelaporan  
18:29
tripod ingat sebagainya stok semuanya dibuat  sebuah sistem yang sederhana naik tugas manajer   Haiti di Sederhanakanlah dan dipresentasikan  kepada anda sebagai owner dengan demikian anda   punya manajer yang bisa menyederhanakan atau  mempunyai ide yang menjadi solusi yang nantinya   bisa diimplementasikan nantinya akan setelah itu  Anda nanti tinggal lihat kalau memang itu bagus   jalankan kan gitu enggak semuanya bertumpu di  Anda ya Nah ngomong sih gampang coach ya cerita   sih gampang tapi ini berdasarkan cerita saya dan  berdasarkan apa yang saya alami sendiri di dalam  
19:04
perkembangan bisnis saya atau dikembangkan  perkembangan Klien saya nah jadi kalau Anda   bingung ya Anda pusing Gimana cara mengelola  Timnas sebagainya jangan di klik dibawah cek   nomor teleponnya langsung ngobrol dengan tim  saya sehingga bisa konsultasi dengan saya oke   dan jangan lupa Anda bisa join my telegram ya  disitu saya berikan tips tentang bisnis dan   marketing tentang libesit regularly ya itu free  oke so thank you untuk nonton video saya Semoga   apa yang saya bagikan buat Anda bisa lebih  bermanfaat dan juga buat Anda semakin sukses  
19:33
membangun bisnis anda dan membangun tim Anda  selesai kecenderungan sukses selalu TKR dan salam hai hai
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transkripsi: Transcript: "halo halo semuanya Jumpa lagi bersama saya dengan  konsentrasi Ilman senang sekali hari ini saya   bisa sharing kembali Tentang pembahasan khususnya  mengenai tim ya Bagi anda yang pengusaha pemilik   bisnis pastinya anda punya satu tantangan sendiri  setiap Anda membangun bisnis pastinya punya   tantangan serius Pada saat Anda membangun tim ya  nah jadi saya disini akan sering kan bagaimana   cara Anda supaya mempermudah Anda pada saat Anda  membangun bisnis dan anda menjalankan bisnis   sehingga tim Anda bisa menyesuaikan dan membantu  Anda mempermudah atau membuat anda semakin lebih ringan dalam pekerjaannya dan seharusnya begitu ya  Nah bagi anda khusus yang baru pertama kali nonton   channel Saya diutus channel ini anda bisa Comment  di bawah Anda bisa like dan juga jangan lupa Anda   subscribe ya dan share ke teman-teman Anda oke  karena sharing is caring Oke So hari ini saya   akan sharing mengenai satu mindset dulu ya satu  mindset yang saya sebut dengan Bagaimana supaya   kita bisa memiliki mindset seorang owner seorang  entrepreneur Dimana kita bisa memiliki sistem dan tim sehingga bisa memudahkan meringankan beban  kita tidak terus-terusan fokusnya di kita tidak   tersusun fokusnya di Anda ya karena kalau fokus  nah fokusnya Susandi anda nanti anda akan Terlalu   Lelah Terlalu capek sehingga bukan bisnisnya  tambah baik malah tambah merosot karena semuanya   ada di anda Nah jadi ini saya kasih konsep dulu  tentang Bagaimana anda melihat bisa anda dari luar   atau dari helikopter view ya nah jadi ini adalah  contoh Misalnya Anda sebagai owner anda sebagai   leader Anda pasti punya arah ya punya arah menuju  kesana deh arah itu menentukan visi Anda arah itu menentukan misi Anda arah itu menentukan goal  Anda pasti anda punya arah punya gold setahun   dari sekarang ingin capai apa omset ini meningkat  Saya ingin buka cabang Saya ingin ada sistem   internal manajemen yang lebih baik Saya ingin  punya lebih bagus masuk ke dalam bisnis saya dan   sebagainya apasti anda punya arahnya anda punya  visi bahkan ya 10 tahun dari sekarang atau bahkan   20 tahun dari sekarang anda punya visi nanti bisa  anda bisa dimana-mana atau nanti anda bisa punya   satu konsep bisnis yang dimana semua orang ya  artinya semua Untung saya masyarakat Indonesia bisa mencicipi Makanan Anda meski begitu ya  Anda punya visi seperti itu Nah itu artinya   anda punya arah ya Nah Anda begitu semangat ya  begitu sangat Wah fashion sekali disana anda   punya seperti itu tapi tim Anda mungkin ada  yang menuju kesana ya sama-sama ngikutin atau   ya Mungkin ia karena kita tarik terus honornya  tarikterus yatimnya mungkin ngikutin sedikit ya   Ada yang ngikutin Mungkin ada yang ya masih  ditarik dulu ada juga yang dia balik arah   Hai atau dia berbalik terlalu jauh Maksudnya  gimana kau semangatnya dia tidak Services dengan kita maksudnya tidak searah dengan kita yang  kita mau Malah dia mungkin Secara enggak secara   misalnya bukan langsung cara langsung Mungkin  dia menolak atau dia tidak mau ikut perubahan   atau kita udara Arahkan sudah atur sudah minta  dia untuk dilakukan a.tan Pidie sulit sekali   untuk berubah ya setiap unit Ini pertanyaan harus  diapain kalau ada terus jika poranda Akankah Anda   berat sekali Anda mau ke sana Mereka kesini  tarik-menarik kan susah ya Jadi gimana Anda   pikir sendiri sebaiknya gimana apa yang paling  bijaksana yang harus anda lakukan kalau anda sudah terus mau ke sana tapi timnya malah balik  arah bayangkan kalau anda biarkan mereka dengan F   itu seperti itu ya dengan karakter begitu terusan  dan kepala anda Siapa yang paling rugi dan apa   yang terjadi buat kapal Anda bisa jadi tenggelam  Karena tarik-menarik terus bingung ya mana yang   paling kuat ya Terus apa apa yang anda lakukan [  __ ] tim yang masih setengah-setengah jadi harus   dimotivasi ditraining dilatih di kucing mungkin  dibuka macetnya supaya mereka juga ikut searah   Nah apa yang anda lakukan untuk orang-orang sudah  searah Apa yang dilakukan mungkin harus anda kasih semacam kari development semacam performance  development sehingga mereka ada ke PIM sehingga   mereka bisa terus maju terus berlari ya cepat  sesuai dengan anda punya PS yang begitu cepat   mungkin begitu Jadi lihat ada tiga treatment  sebagai leader ya Ada tiga treatment yang harus   anda pikirkan bahkan harus anda lakukan harus  and action mungkin membutuhkan action yang cepat   karena kondisi timnya sudah sangat ketinggalan  atau bahkan mereka sudah jauh sekali arahnya   dengan anda sudah tidak satu visi kos Bagaimana  kalau saya bukan punya di bisnis saya Sebenarnya saya tidak tim saya searah tapi justru yang tidak  sah adalah dengan partner saya nah itu gimana   mesti diomongin Hai mesti kita bicara hati ke  hati kalau tidak bisa bicara berdua mungkin cari   orang penengah yang bisa menjembatani antara Anda  berdua karena kalau anda partner satu ke sana satu   ke sana akan bingung ini bisnisnya mau kemana  Jadi anda mesti lihat satu Kalau tidak salah   cepat-cepat action kedua nih kalau searah sih cuma  sih Pelan jalannya Anda bisa pahit ketiga Sarah   tapi mungkin harusnya lebih cepat lagi Anda bisa  pahit jadi ada tiga treatment ya Nah Semoga dengan apa yang saya bagikan ini bisa lebih membuka  wawasan Anda pada saat Anda membangun tim yakni   penting sekali oke nah sekarang saya kasih konsep  begini tadi konsep pertama konsep kedua konsep   kedua anda punya bisnis yah tapi semuanya bertumpu  di owner jadi Bottle neck deoneun semua management   marketing sales Operation Finance apalagi stok  barang ya pengiriman keuangan apalagi Udah tadi   keuangannya mungkin pink ya semuanya menumpuk  di Anda ya bahkan sampai melayani customer mu   semuanya di Anda ya atau tim Anda ada punya tim  Anda punya karyawan Tapi semuanya harus tunggu anda gerak baru mereka gerak jadi semua punya  semua punya pekerjaan Anda punya tim ya tapi tapi   mereka menunggu selalu harus menunggu Angga jadi  Anda gerak dulu baru mungkin mereka jalan jadi   semuanya harus tunggu keputusan Anda harus tunggu  anda gerak harus anda yang inisiatif dulu bahkan   kalau meeting saya sebutnya meeting Allah Superman  maksudnya miliknya tinggal suplemen Gimana Anda   yang inisiatif Ayo kita meeting setelah kita  meeting Ayo semuanya ngumpul-ngumpul ayo jangan   jangan lupa jangan telat ya iya semua datang  setelah Ayo setelah ontem Ayo cepetan kita semua Bukan setan kita ayo sudah kita persiapkan udah  oke nih yang kita akan bahas ini presentasinya   begini ada pertanyaan diam semua ada yang punya  masalah diam semua ada yang ngerti diam semua   nah ini masalahnya begini ya oke adalah ya Nah  solusinya gimana ada yang mau kasih ide Deep   semua ya solonya 123 setuju setuju ada pertanyaan  gak ada semoga Oke jalan sayang kok ndak meeting   sayang kumpulin mereka sayang tanya kepada  mereka set minta solusi mereka enggak jawab   saya juga kasih solusinya serta itu saya juga yang  ngerangkum kesimpulan berarti ini meeting Allah Superman ya nah bagaimana kalau Anda punya bisnis  seperti itu cobalah pikirkan semuanya bergantung   kepada anda ya Anda mau apaan Maaf segala macam  jadi Anda terjebak Anda bisa terjebak di sini ati   ini tipe begini gimana Pak nih begini Mengapa  begitu mana nih gimana Pak ini gini enggak di   semoga semuanya sama anda customer juga ini  gimana ini Gimana semua ke Anda ya Coba anda   jadi terjebak di dalam kesibukan yang sebetulnya  harusnya tidak harus anda lakukan ini sebetulnya   anda semua yang yang itu kan Yah hati-hati anda  punya ide anda punya ide bagus ya ide bagus oke bagus ya Ya terus gimana Enggak tahu pak Surabaya  udah baik lagi Anda punya pemikiran yg gue bagus   yakni majalah sangat atau bapak jalan lagi  jadi setiap kali anda punya ide balik lagi   karena ada punya ini bernilai ganda capek ya Nah  pertanyaan Apakah anda punya konsep atau Anda saat   ini kondisinya seperti ini dimana semua harus  sama anda semua mengenalkan Anda harusnya Anda   terus yang terjun punya karyawan tapi kayaknya  mereka diem aja kurang gerak kurang inisiatif   harus anda dorong dulu ayo gimana nih udah belum  iya pak belum Pak Ini Pak itu banyak alasan sana sering Kenapa belum ini dan sebagainya Ya udah  gitu kalau mereka udah jalan yhud gimana udah   Anda masih tanya dulu gimana udah jalan blog  iya pak begini-begini Kok nggak kasih tahu sama   saya Iya Pak kemarin sibuk belum sempat terus  begini terus-terusan Anda muternya diisi terus   dan semuanya bertumpu sama anda Hai apakah Anda  mengalami kondisi seperti ini Nah kalau akun di   sini seperti ini betapa capeknya Anda betapa  beratnya Anda Iya betul anda sebagai bisnis   owner owner Betul tapi kalau begini artinya Anda  bekerja di bisa anda sendiri bahkan Anda bekerja untuk karyawan Anda nah lho kok bisa begitu ya kau  pada sayang rekrut saya yang kasih tugas mereka   Tapi semua kembali ke saya enggak kok bisa begitu  ya ada yang salah di mana Nah hati-hati jadi ini   ini adalah sering sekali saya ketemu sebagai  bisnis kost saya sering sekali ketemu kasus   seperti ini atau kondisi seperti dan owner nya  kadang-kadang nggak sadar dia terjebak di dalam   kesibukan sendiri dan karena kode grup tuh Kok  saya punya waktu habis ya Kok nggak punya waktu   lagi kenapa bisa jadi begini kondisinya nah  itu yang saya melihat menjadi kondisi pemilik bisnis yang sangat tidak sehat ya dan bisnisnya  sangat tergantung dengan anda punya karyawan   tapi tetep mereka mengandalkan Anda Padahal anda  yang rekrut Anda yang pilih Anda yang cari tapi   kau begitu berarti sebetulnya salah siapa ya salah  saya salah Saya copy Ya kan saya Leadernya itu kan   berarti gimana supaya keadaan berubah ia masih  berubah dari saya cara rupanya Gimana mungkin   harus ada perubahan dari gambar ini kalau kita  gambarnya seperti ini ya kita akan seperti ini   anda mau ngegombalin seperti ini terus tentunya  nggak nah salah satu cara atau gambar yang berbeda adalah salah satunya ya pastinya dan beberapa  cara lain tapi salah satu cara yang menurut   saya bisa efektif adalah dan ini yang selalu saya  terapkan kepada klien-klien saya adalah mengubah   management style salah satunya adalah gambarnya  masih berubah nah cara berubah gambarnya salah   satunya adalah begini Jadi kalau tadi semuanya  bertumpu di owner sekarang enggak ini ada tim   ada tim ada tim-tim ya dan masing-masing dikasih  tanggung jawab bisa menjalankan apa yang harus   dikerjain kubisa kos mereka dikasih tanggung  jawab seperti itu kenapa bisa begitu karena rekrut nya karena rekrut nya berbeda jadi cara  rekrut menentukan cara rekrut ya cara rekrut   Hai rekrut menentukan steam Anda ya jadi cara  rekrut menentukan kualitas tim Anda ya cara rekrut   nih tulisannya Sorry kurang jelas ya cara rekrut  menentukan kualitas tim Anda ke secara rutin   gimana maksudnya coach gini rekrutmen itu adalah  strategi yang sangat sangat efektif sekali ya   untuk membantu Anda mendapatkan orang-orang yang  tepat ya jadi sekali lagi rekrutmen sistem yang   tepat akan membantu Anda khususnya anda sebagai  pemilik bisnis mendapatkan orang-orang yang tepat Maksudnya bagaimana kos maksudnya begini  recruitment system itu proses ya supaya kita bisa   mendapatkan orang yang tepat itu ada prosesnya  Jose juga sudah begitu pasang iklan freshmen   iklan terus kita sortir lalu interview udah begitu  Iya betul ya mungkin itu adalah sistem yang sama   sebagai Sistemnya sama cuma perhatikan Success is  not about watch Success is about how Jadi mungkin   sama prosesnya sama pasang iklan flash mensortir  CV interview sama prosesnya cuman halnya yang   berbeda caranya yang berbeda waktu kita pasang  iklan cara buat iklan nya ada yang berbeda ya Kita pakai sistem Ida Bagaimana bagaimana iklan  yang kita buat bisa mengekstrak atau menarik   perhatian orang-orang yang lebih tepat ya contoh  Misalnya Anda cari seorang sales orang sel situ   yang orang-orang yang tepat orang-orang tertentu  ada orang lain mungkin qualified ya pertama kita   pikirkan Apa yang membuat mereka m tarik atau  apa yang membuat mereka mau melamar ya baru dari   kata-kata pertama misalnya contoh Apakah anda  inginkan bonus atau seri yang lebih tinggi eh   atau tiga kali lipat anda ingin paddon us tiga  kali lipat lebih tinggi daripada siang rata-rata dengan seperti itu anda Caranya jadi iklan  racikannya pun ada step-step Nya sehingga pada   saat kita membuat iklan itu jelas sudah memberikan  orang-orang yang lebih kualifight Yang lebih tepat   dari situ kita masuk ke placement nah placement  ditempat yang tepat sudah jelaskan di video saya   sebelumnya tentang bagaimana cara membuat iklan  yang tepat bahkan saya sampai detail jelasinnya   Anda bisa nonton video itu ya jadi Ponsel adalah  poin saya rekrutmen adalah salah satu strategi   untuk kita bisa mendapatkan orang tepat Lalu  setelah kita rekrut ini orang-orang ini masih kita minus minus sebagainya banner yang kita  minus adalah orang-orang yang sudah satu arah   jadi pada saat rekrutmen ini kita skrining dulu  screen dulu Artinya kita sortir dulu satu budaya   apa enggak satuvisi apa nggak makanya pada saat  kita rekrutmen penting anda harus jelasin visi   misi budaya supaya kita memastikan orang-orang  yang masuk ke sini bukan hanya orang-orang yang   cuman motivasinya cari uang karena kalau cuma cari  uang sebetulnya bisa bekerja dimanapun enggak usah   dipesan Anda justru yang kita inginkan adalah  mereka masuk karena mereka punya motivasi salah satunya adalah karena satu budaya satu visi dengan  anda Nah kalau mereka dari masuk pun sudah satu   visi dengan anda lebih mudah kan untuk kita bisa  Arahkan mereka poinnya begitu Nah kalau mereka   bisa seperti itu itu akan bisa memudahkan anda di  dalam menjalankan bisnis Anda Nah jadi poin saya   ya Nah kesimpulan buat Anda adalah dari video  kali ini pertama Anda harus cek kondisi didalam   bisnis Anda seperti apa terutama kondisi tim Anda  pada saat Anda punya bisnis ya Atau Anda saat ini   punya bisnis Anda lihat anda punya bisnis anda  punya arah apa enggak anda punya visi apa enggak punya Gomez tanda sekarang apa tentunya harus  anda punya gold bahkan harusnya anda di bulan   ini nih di bulan November ya Anda harus mempunyai  planning untuk tahun depan mau ngapain aja jadi   bikin planningnya dari sekarang ya Bagi anda yang  gak tahu gimana caranya membuat cleaning day ya   saya membuat planning Day yang membuat reminder  untuk Lahat perusahaan-perusahaan Hai dan Kalau   anda mau bagaimana dibantu caranya supaya bisa  membuat planning Day jadi diklaim itu satu hari   kita buat tiga bulan planning Ya itu bisa Saya  Pandu dan saya fasilitasi dan itu kalau anda bikin cleaning itu wah 2022 Saya yakin om saya bisa naik  apapun kalau anda bisa tercapai ya if you fail to   plan you plan to fail ya supaya Anda bisa dibantu  Anda bisa Klik di bawah untuk bisa konsultasi   dengan saya Bagaimana cara kita sama-sama membuat  planning day ya itu so balik lagi Jadi Kesimpulan   adalah Anda lihat arahnya tadi di gambar pertama  kedua Anda lihat tim Anda dimana mereka balik arah   atau satu aktor pelan-pelan salah tapi lambat  kalau balik arah jelas-jelas under Section   apa anda tahu sendiri Harusnya sih Ngapain ya  kedua kalau pelan-pelan jalannya berarti masih ada tarik Anda motivasi Anda training kalau  sudah jalan tapi plan Yaitu anda kasih mereka   motivasi kasih mereka insentif reward sebagai  supaya mereka bisa bergerak lebih cepat lalu   dari gambar kedua ya Ada agambar piramida terbalik  Dimana anda semua yang harus bekerja dan Botolnya   di Anda harus cepat ganti Mbaknya salah satunya  adalah solusi nya Anda merekrut orang yang tepat   dan ada buat mereka bisa mengerjakan bisa problem  solving ya Sehingga apapun semua nggak tergantung   kepada anda dan kasih mereka kewenangan berikan  mereka kesempatan untuk berkembang kasih mereka eh bukan hanya kasih ikannya tapi kasih cara  mancing ikannya Maksudnya gimana kasih saran   janji ikannya Jadi mereka dikasih problem ya  terus mereka dikasih frameworknya untuk cara   pecahin nya pertama bisa kasih problem bukan  kesetrum tombol masih ada ya bisa jadi problem   Didi marketing dengan nih marketing seandainya  Mereka seorang marketing Manager Ya itu namanya   Manager pastikan ketemu problem ketemu masalah Oh  gimana nih supaya branding perusahaan lebih naik   bagaimana supaya customer baru ataupun orang-orang  belum tahu tentang Hotel kita atau tentang perasaan kita misalnya kalau dibilang Hotel atau  bidang apapun Bagaimana caranya supaya orang-orang   lebih tahun itu akan menjadi satu kendala  tantangan Ya gimana saat ini mungkin hotelnya   atau bisnisnya belum dikenal nah gimana nah Anda  kasih Framework framenya gimana pertama pikirin   dulu trafiknya datang dari mana-mana gua siapa  kira-kira bakal datang kasih begitu aja Nah itu   dibuat sebuah Framework Nya sehingga manajernya  bisa berpikir ke sana jangan cuma dikasih ikan   sehingga kalau mereka bisa tahu framenya saya rasa  mungkin Manager pastinya sekapas Kita seharusnya tahu ya bukan hanya tahu ikan pasti tahu cara  bagaimana supaya lebih punya satu ide ataupun   satu saran solusi sehingga lebih memudahkan  si perusahaan tersebut untuk mendapatkan kasur   baru bisa begitu kalau di marketing Kalau  di keuangan problemnya apa kalau dia itu   bro menyapa orang lain tidak hanya orangnya  terlalu sangat-sangat detail sangat-sangat   teliti bahasa bahasanya yang mungkin orang awam  gak mengerti atau mungkin beberapa karyawan di   dalam perusahaan nggak ngerti karena itu basanti  banget nah kalau bahasanya terlalu Haiti ya Jadi yang ngerti Cuma dia sendiri sedangkan orang  nggak ngerti pada disebut perlu ada sistem   yang harus di mana semuanya menggunakan teknologi  yang memudahkan mereka bekerja Nah sebagai seorang   manajer kasih satu Framework nih Kamu mesti bikin  yang sederhana supaya semua ngetik nah jadi pada   saat dia dikasih Brimob seperti itu oh supaya dia  ngerti coba pikirkan bahasa bahasa bahasa bahasa   yang lebih sederhana pikirkan rumus yang lebih  sederhana pikirkan program yang lebih simpel   sehingga memudahkan semua karyawan menjalankan  itu biasanya ada sistem.apa sistem pelaporan tripod ingat sebagainya stok semuanya dibuat  sebuah sistem yang sederhana naik tugas manajer   Haiti di Sederhanakanlah dan dipresentasikan  kepada anda sebagai owner dengan demikian anda   punya manajer yang bisa menyederhanakan atau  mempunyai ide yang menjadi solusi yang nantinya   bisa diimplementasikan nantinya akan setelah itu  Anda nanti tinggal lihat kalau memang itu bagus   jalankan kan gitu enggak semuanya bertumpu di  Anda ya Nah ngomong sih gampang coach ya cerita   sih gampang tapi ini berdasarkan cerita saya dan  berdasarkan apa yang saya alami sendiri di dalam perkembangan bisnis saya atau dikembangkan  perkembangan Klien saya nah jadi kalau Anda   bingung ya Anda pusing Gimana cara mengelola  Timnas sebagainya jangan di klik dibawah cek   nomor teleponnya langsung ngobrol dengan tim  saya sehingga bisa konsultasi dengan saya oke   dan jangan lupa Anda bisa join my telegram ya  disitu saya berikan tips tentang bisnis dan   marketing tentang libesit regularly ya itu free  oke so thank you untuk nonton video saya Semoga   apa yang saya bagikan buat Anda bisa lebih  bermanfaat dan juga buat Anda semakin sukses membangun bisnis anda dan membangun tim Anda  selesai kecenderungan sukses selalu TKR dan salam hai hai"

judul kursus: Kembara Kepemimpinan
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Mengotori Tangan Anda
lesson: Mengotori Tangan Anda
transkripsi: 00:04
Sudah pasti anda pernah mendengar nama-nama hebat seperti Steve Jobs, pengasas Apple. Michael Dell, pengasas komputer Dell. Bill Gates daripada Microsoft. Richard Branson daripada Virgin dan juga Simon Cowell. Apakah persamaan yang dimiliki oleh mereka? Anda mungkin akan terkejut untuk mengetahui bahawa mereka semua telah gagal dalam bidang pelajaran. Walau bagaimanapun, mereka berjaya untuk mencapai skor A dalam kehidupan masing-masing. Dengan mengotorkan tangan semasa bekerja ketajaman fikiran anda dapat diasah kerana ilmu yang telah dipelajari di dalam kelas dapat dipraktikkan di dalam realiti. Berdasarkan pengalaman saya sebagai pengasas dan CEO Leaderonomics, sebahagian besar kejayaan dan pembangunan sosial saya adalah hasil pengalaman yang diperoleh semasa bekerja dan belajar di University of Bridgeport dan bekerja di universiti koprat milik GE iaitu Crotonville.
01:04
Ramai yang menganggap bahawa 70 peratus daripada latihan di dalam kelas menyumbang kepada kecekapan dan kompeten dalam bidang pekerjaan. Mitos ini turut diterima pakai oleh kebanyakan syarikat lalu membentuk struktur pengurusan organisasi mereka sedemikian. Mereka beranggapan bahawa semakin banyak latihan yang dilakukan di dalam kelas semakin banyak perkara yang dipelajari oleh para pekerja walhal mereka belum mempraktikkannya dalam dunia pekerjaan. Berdasarkan kepada beberapa kajian yang dilakukan oleh syarikat-syarikat multinasional seperti GE latihan di dalam kelas hanya menyumbang kepada 10 peratus kemajuan sebenar. Hal ini demikian kerana pengalaman dalam pekerjaan lah yang banyak membentuk keberkesanan minda dalam pertumbuhan jangka panjang kerjaya anda. Dengan memainkan peranan yang lebih sukar dalam persekitaran yang tidak menentu, tugas yang diberikan menjadi lebih mencabar lalu meningkatkan pengetahuan serta pengalaman seseorang dalam kerjayanya. Sebagai contoh yang lebih jelas, program pengurusan kewangan GE yang lebih dikenali sebagai FMP bukan sahaja mempertimbangkan permohonan daripada graduan muda yang memiliki markah GPA tinggi malah mereka yang berkelulusan sederhana juga digalakkan untuk menyertai program tersebut. Asalkan mereka mempunyai semangat, potensi dan keinginan untuk membawa perubahan kepada dunia, semua permohonan layak untuk diambil kira. Malahan program ini juga pernah menolak beberapa calon daripada kategori pelajar Liga IV iaitu pelajar yang telah menamatkan pengajian dari universiti antarabangsa seperti Harvard, Princeton dan lain-lain. Hingga ke hari ini, mereka yang berjaya dalam FMP telah memegang jawatan senior di syarikat-syarikat GE seluruh dunia tidak kira apapun gred dan kelayakan yang dimiliki sebelum menyertai program tersebut.
03:03
Kesimpulannya, sesi pembelajaran di dalam kelas amat penting terutama dalam perkara yang berbentuk teknikal. Namun pembelajaran yang diperolehi dari tempat kerja juga sama pentingnya. Hal ini demikian kerana asas tentang sesebuah konteks atau situasi dapat dirasai secara amali seperti yang diusahakan oleh Leaderonomics, sesi pembelajaran tindak seringkali ditekankan dalam setiap modul. Saya pernah memegang sembilan jawatan yang berbeza selama 13 tahun bekerja di General Electric. Dalam tempoh itu saya didedahkan dengan berbagai-bagai industri seperti petroleum dan gas, media, perkhidmatan kewangan, penerbangan serta penjagaan kesihatan. Nasihat saya sekiranya anda ingin menjadi seorang pemimpin, lengkapkan lah diri dengan pengalaman bekerja kerana pengalaman tersebut amat berharga berbanding apa yang diperolehi melalui kuliah atau kelas. Sudahkah anda bersedia menimba pengalaman baru?

judul kursus: Kembara Kepemimpinan
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Kegagalan Akses Kejayaan
lesson: Kegagalan Akses Kejayaan
transkripsi: 00:01 Tidak mengapa, biarkan mereka gagal!
00:04 Kita semua takut kalah,
00:07 namun setiap kejayaan bermula dengan kegagalan.
00:11 Michael Jordan, pemain bola keranjang terhebat dalam sejarah, berhadapan dengan kegagalan yang amat memilukan ketika dibuang dari pasukan senior sekolah beliau.
00:21 Walau bagaimanapun, Jordan bangkit dari kegagalan dan menyertai pasukan tersebut pada tahun berikutnya.
00:29 Lahir dari keluarga yang miskin, Ibrahim Lincoln mengalami pelbagai kekecewaan sehingga mengalami tekanan jiwa.
00:37 Perniagaan beliau gagal sebanyak dua kali dan tewas dalam lapan pilihan raya umum.
00:43 Namun demikian, beliau belajar dari setiap kegagalan dan akhirnya menjadi salah seorang presiden yang terunggul di Amerika Syarikat.
00:52 Thomas Edison juga pernah melalui keperitan dalam perjalanan hidup beliau. Melalui kegagalan mentol lampu pertamanya, Edison tidak pernah berputus asa untuk terus mencuba, sehinggakan hampir 10,000 eksperimen beliau lakukan sebelum tercipntanya mentol elektrik yang sempurna. Kata beliau, "Saya tidak gagal. Saya hanya menemui 9,999 cara yang tidak berhasil" - Thomas Edison.
01:20 Kadangkala kita terlalu memberi penekanan untuk memastikan semuanya berjaya pada cubaan kali pertama. Janganlah kita lupa bahawa kegagalan juga mematangkan kita dan kita seharusnya berani mengambil risiko demi menjadi lebih berkemajuan dan berinovasi.
01:40 Semasa pengalaman saya di GE, kegagalan sudah pun menjadi lumrah dalam tugasan seharian. Saya pernah disingkirkan dari tugasan yang pertama kali diberikan akibat kesilapan. Saya juga pernah menyebabkan kerugian sebanyak 20 juta dolar ketika mengendalikan projek di Dallas Texas.
01:57 Akan tetapi, saya sedar bahawa mereka yang berbakat dan berperanan besar sudah pasti akan menemui kegagalan dalam setiap tugasan.
02:07 Jangan risau, kesilapan pada peringkat awal kerjaya sebenarnya boleh menguntungkan syarikat dalam jangka masa panjang. Seperti rama-rama yang bergelut untuk keluar daripada kepompong. Saya percaya bahawa seorang yang bergelut untuk berjaya boleh melangkah lebih jauh.
02:23 Secara peribadi, cipatalah sedikit ruang kegagalan untuk para pekerja anda supaya mereka dapat belajar daripada kesilapan dan kegagalan masing-masing. Maksud saya, cipatalah sebuah persekitaran yang amat selamat bagi membolehkan pekerja anda mengambil risiko. Kemudian, kongsikan kisah-kisah kegagalan anda untuk meningkatkan motivasi diri mereka.

judul kursus: Kembara Kepemimpinan
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Kepemimpinan Itu Ekstrim
lesson: Kepemimpinan Itu Ekstrim
transkripsi: 00:04
Saya ada satu soalan untuk anda. Soalannya begini, apa itu kepimpinan?
Seorang pemimpin hendaklah memiliki sifat berterus terang, karisma, berpandangan jauh, ilham yang tinggi dan semangat yang tidak mudah terpadam. Bukan itu saja. Sifat kepimpinan itu juga harus dipraktikkan pada masa yang tepat. Mana satu merupakan sifat yang lebih penting bagi seorang pemimpin? Kemampuan untuk mendengar atau bercakap? Kemampuan untuk melihat secara terperinci atau gambaran besar? Kemampuan untuk belajar atau mengajar? Kemampuan untuk berlemah lembut atau bertegas? Memimpin dengan kuasa atau pengaruh?
Ironinya, jawapan yang betul ialah kedua-dua sekali. Dalam buku The Art of War, Sun Zu pernah mengatakan bahawa kemurahan hati dan moral yang tinggi mungkin dapat dipraktikkan ketika memerintah sesebuah negara, tetapi tidak dapat dipraktikkan ketika mentadbir seangkatan tentera. Ini bererti, kepimpinan itu seharusnya dilakukan mengikut konteks dan keadaan. Mengikut Welsh pula, kepimpinan merangkumi 4E, iaitu energy, tenaga. Energize, iaitu memberi tenaga. Edge, memiliki kelebihan dan juga execution, iaitu perlaksanaan perancangan.
Welsh bohong! Beliau terlupa untuk menambah E yang berikutnya. Extreme. Selama lebih 12 tahun bersama dengan GE, saya sendiri telah melihat bagaimana Jack Welsh sentiasa bertukar antara dua ekstrim dan mengendalikan kedua-duanya dengan baik. Welsh menggunakan kewibawaannya untuk menegaskan sesuatu perkara, tetapi pada waktu yang sama menggalakkan pekerjanya mengambil tindakan sendiri. Walaupun kedua-dua sifat ini bercanggahan, Welsh tahu bahawa pekerjanya dapat menjadi lebih matang setiap kali berhadapan dengan masalah.
Sepanjang kepimpinan Mahatma Gandhi, beliau berjaya menggerakkan perarakan salt anti British sepanjang 240 batu. Walaupun beliau dibelasah kerana menggesa rakyatnya melanggar semua peraturan politik dengan membakar pakaian buatan orang asing, beliau tidak pernah melawan. Malahan, beliau bersedia menerima hukuman penjara.
Ketika berjumpa dengan David Moyes pula, beliau menegaskan bahawa tiada sebarang formula dalam setiap kepimpinan. Beliau membuat keputusan dengan menggunakan dua cara, iaitu mengikut data dan mengikut gerak hati. Oleh itu kepimpinan juga merangkumi tindak balas kita dalam sesebuah keadaan ketika sesebuah keputusan diperlukan.
Jadi, bolehkah anda menjadi seperti Jack Welsh, Gandhi atau David Moyes? Tentu saja anda boleh.

judul kursus: Kembara Kepemimpinan
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Rahasia Seorang Genius
lesson: Rahasia Seorang Genius
transkripsi: 00:01 Ingin menjadi genius? Berlatih sajalah!
00:04 Pepatah mengatakan genius adalah 1% inspirasi dan 99% keringat.
00:11 Sehingga hari ini, The Beatles masih dikenali sebagai kugiran terlaris sepanjang masa. Mereka tidak mencapai kejayaan dalam sekelip mata.
00:20 Menurut John Lennon, mereka bermain selama 8 jam setiap malam, 7 hari seminggu selama 270 malam.
00:29 David Beckham juga tidak kurang hebatnya. Selepas tamat setiap sesi latihan, Beckham akan terus berlatih melakukan 500 tendangan bebas setiap hari sehingga 180,000 tendangan bebas setahun.
00:43 Beliau berlatih dengan disiplin yang tinggi demi mencapai ketepatan yang tidak pernah dihiraukan oleh pemain lain.
00:51 Bagaimana pula dengan Bill Gates? Walaupun keciciran di Harvard, beliau kini seorang genius terkaya di dunia.
00:58 Beliau pernah berlatih pemprograman komputer seawal usia 14 tahun selama 8 jam sehari, 7 hari seminggu sehinggakan beliau curi-curi keluar pada waktu malam untuk menggunakan komputer.
01:11 Akhirnya, beliau berjaya melakukan aktiviti pemprograman sebanyak lebih daripada 10,000 jam.
01:19 Kejayaan hanya dapat dicapai melalui kerja keras, latihan yang tidak putus-putus dan fokus yang tinggi. Seperti Mozart, beliau mula mencipta lagu seawal usia 6 tahun dan berjaya mencipta gubahan bertaraf dunia pada usia 21 tahun.
01:37 Saya percaya bahawa bakat dan tuah memang penting tetapi latihanlah yang menentukan kehebatan seseorang dan membuatkan seseorang itu berbeza dengan yang lain.
01:48 Kita hidup dalam dunia yang mana setiap tuntutan harus dicapai dengan segera, mi segera, kopi segera, keuntungan segera bahkan kita mencipta pemimpin dengan berpandukan buku "Satu Minit Manager".
02:02 Hakikatnya, untuk menjadi seorang yang hebat dan luar biasa, kita perlu melaburkan masa yang sangat banyak untuk berlatih dengan gigih.
02:11 Ingatlah, tiada jalan pintas untuk berjaya. Jika anda ingin menjadi seorang yang genius, mulalah luangkan 10,000 jam anda yang pertama sekarang.

judul kursus: Kembara Kepemimpinan
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Kepentingan Budaya Organisasi
lesson: Kepentingan Budaya Organisasi
transkripsi: 00:08
Di pertengahan tahun 80-an, Jack Welch memperkenalkan workout dalam usaha transformasi di GE. Mengikut prestasi kerja di GE, 10 peratus pekerja yang berada paling bawah akan disingkirkan. Seramai 118,000 pekerja pernah disingkirkan oleh Welsh semasa menjalankan sistem penstrukturan. Akan tetapi pengurus beliau sendiri menjadikan pekerja yang sepatutnya telah disingkirkan itu sebagai pekerja sementara, pekerja kontrak ataupun perunding. Selepas beberapa strategi dan perubahan yang cuba dilakukan, Welsh akhirnya menyedari bahawa kunci kepada perubahan sesebuah organisasi terletak kepada kemampuan untuk mengubah budaya di tempat kerja. Hal ini memberikan mendoromg Welsh untuk melabur jutaan wang dalam sebuah pusat budaya bernama Crotonville. Usaha-usaha Welsh ditiru oleh syarikat-syarikat lain seperti Ford Motor, tetapi tidak membuahkan hasil seperti yang mereka harapkan. Ini adalah kerana mereka tidak memahami kepentingan dalam menangani isu-isu budaya seperti di GE.
Menerusi pengalaman Dato' Seri Idris Jala pula, beliau pernah menyelamatkan Malaysia Airlines yang hampir muflis kepada sebuah syarikat yang mengaut keuntungan besar hanya dalam masa 2 tahun. Ramai yang menganggap rancangan pemulihan tiga tahunnya sebagai langkah bijak, tetapi perubahan budaya yang dilakukan itulah sebenarnya yang mengubah nasib Malaysia Airlines. Oleh sebab Idris sentiasa sedar bahawa mereka perlu menyelamatkan diri sendiri kerana kerajaan tidak akan menyelamatkan Malaysia Airlines lagi, beliau berpaut semula kepada P&L, profit and loss statement. Beliau mewujudkan P&L harian seterusnya mengubah budaya MAS dengan memupuk semangat kekitaan dan bertanggungjawab atas tugasan masing-masing. Seterusnya, Idris juga memperkenalkan profitability labs yang mana pekerja MAS "dikunci" dalam sesebuah bilik sehingga mereka dapat menghasilkan rancangan untuk meningkatkan keuntungan yang lebih banyak bagi syarikat itu.
Teori budaya sebelum sesuatu proses perubahan bukanlah sebuah perkara yang asing. Malah ahli psikologi menamakan teori ini sebagai teori tingkap rosak atau broken window theory. Sebagai bukti, New York bertukar daripada sebuah bandar yang penuh dengan kes jenayah kepada salah sebuah bandar yang paling selamat. Ini adalah kerana David Gunn dan William Bratton telah mengamalkan teori tingkap rosak. Dalam kes itu, Gunn dan Bratton menurunkan kadar jenayah dengan mengubah budaya di bandar New York. Selama beberapa tahun, tingkap-tingkap yang pecah dan yang rosak di bandar itu melambangkan bahawa tiada sesiapa yang peduli tentang kes jenayah yang sering berlaku sehinggakan jenayah menjadi perkara normal pada waktu itu. Justeru, Gunn dan Bratton mula memperbaiki semua tingkap yang rosak, contengan di dinding dan menangkap orang yang tidak membayar tambang kereta api bawah tanah. Dengan jalan-jalan bawah tanah yang bersih dan kes jenayah ringan dihapuskan, sebuah kesan baharu diwujudkan apabila jenayah bukan lagi budaya bandar New York.
Hanya dalam masa yang singkat, usaha mereka membuahkan hasil yang luar biasa dan meningkatkan imej bandaraya tersebut. Jadi, sekiranya anda mahu melakukan sesuatu perubahan, tumpukan perhatian kepada budaya terlebih dahulu. Anda hanya perlu memperbaiki tingkap-tingkap yang rosak. Dan wow! Lihatlah hasilnya.

judul kursus: Kembara Kepemimpinan
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transformasi Budaya dan Kejayaan Organisasi
Pengantar
Di pertengahan tahun 80-an, Jack Welch memperkenalkan konsep "workout" sebagai bagian dari upaya transformasi di General Electric (GE). Salah satu langkah kontroversialnya adalah menyingkirkan 10% pekerja berkinerja terendah. Sebanyak 118,000 pekerja pernah disingkirkan selama masa penstrukturan ini. Namun, para pengurusnya sering mempekerjakan kembali pekerja yang telah disingkirkan sebagai pekerja sementara, kontrak, atau perunding.

Transformasi Budaya di GE
Welch akhirnya menyadari bahwa kunci utama perubahan dalam organisasi terletak pada kemampuan mengubah budaya tempat kerja. Hal ini mendorongnya untuk berinvestasi jutaan dolar dalam pusat budaya bernama Crotonville. Sementara usaha Welch ditiru oleh perusahaan lain seperti Ford Motor, mereka tidak mencapai hasil yang sama karena tidak memahami pentingnya menangani isu-isu budaya seperti yang dilakukan GE.

Pengalaman Dato' Seri Idris Jala di Malaysia Airlines
Idris Jala berhasil menyelamatkan Malaysia Airlines (MAS) dari ambang kebangkrutan menjadi perusahaan yang menguntungkan dalam waktu dua tahun. Banyak yang menganggap rencana pemulihan tiga tahunnya bijak, namun sebenarnya perubahan budaya yang dilakukannya menjadi kunci keberhasilan. Idris menekankan bahwa mereka harus mandiri karena pemerintah tidak akan menyelamatkan MAS lagi. Ia fokus pada profit and loss statement (P&L) harian dan mengubah budaya perusahaan dengan menanamkan rasa kebersamaan dan tanggung jawab. Idris juga memperkenalkan "profitability labs" di mana pekerja dikunci dalam ruangan hingga mereka menghasilkan rencana peningkatan keuntungan.

Teori Budaya dan Teori Tingkap Rosak
Teori budaya sebelum proses perubahan tidak asing lagi, sering disebut sebagai "teori tingkap rosak" atau "broken window theory." Contoh nyata penerapan teori ini adalah di New York, di mana David Gunn dan William Bratton berhasil menurunkan tingkat kejahatan dengan mengubah budaya kota. Tingkap yang pecah dan grafiti di dinding melambangkan bahwa kejahatan diabaikan, membuatnya terlihat normal. Dengan memperbaiki tingkap-tingkap yang rosak dan menangkap pelanggar hukum kecil, mereka menciptakan lingkungan di mana kejahatan tidak lagi dianggap budaya kota.

Kesimpulan
Transformasi budaya terbukti efektif dalam mencapai perubahan signifikan. Contoh dari Jack Welch di GE, Idris Jala di MAS, serta Gunn dan Bratton di New York menunjukkan bahwa fokus pada budaya dapat menghasilkan dampak luar biasa. Untuk melakukan perubahan, perbaiki "tingkap-tingkap yang rosak" dalam budaya organisasi terlebih dahulu, dan hasilnya akan terlihat jelas.

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Barang yang Lepas, Jangan di Kenang
lesson: Quiz
transkripsi: 0:00
Hai, saya Roshan Thiran dari Leaderonomics dengan Tips Kepimpinan.
0:05
Abraham Lincoln pernah kalah dalam 8 pilihan raya dan telah jatuh muflis sebanyak dua kali.
0:12
Namun Abraham memilih untuk tidak menganggap itu sebagai satu penghalang untuk berjaya tetapi sebagai satu batu loncatan untuk memulakan kehidupan baru.
0:22
Setiap orang akan mengalami zaman kegelapan. Tetapi apa yang penting ialah melupakan perkara tersebut dan terus maju ke hadapan.
0:32
Jadi nasihat saya untuk anda hari ini,
0:35
jadikan masalah itu sebagai satu peluang untuk memajukan diri anda dan pastikan ianya menjadi satu batu loncatan untuk anda terus mara ke depan.
0:45
Terima kasih kerana bersama saya dalam Tips Kepimpinan.

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Jangan Takut untuk Gagal
lesson: Jangan Takut Untuk Gagal
transkripsi: Berikut adalah transkripsi videonya:
0:00
Hai, saya Roshan Thiran dari Leaderonomics dengan tip kepemimpinan.
0:05
[Teks di layar: TIP KEPEMIMPINAN OLEH ROSHAN THIRAN]
0:08
[Teks di layar: SEPANJANG]
Sepanjang hidup,
0:09
[Teks di layar: SEPANJANG HIDUP, KITA DINASIHATI SUPAYA]
kita dinasihati supaya
0:11
[Teks di layar: SEPANJANG HIDUP, KITA DINASIHATI SUPAYA JANGAN GAGAL]
jangan gagal.
0:12
Tetapi jika Anda menyimbas kembali sejarah,
0:15
semua orang yang mencapai kecemerlangan yang hebat adalah mereka yang pernah mengalami kegagalan dalam hidup mereka.
0:24
[Teks di layar: The Walt Disney Company]
Walt Disney pernah dibuang kerja kerana beliau dikatakan kurang daya kreatif.
0:29
[Teks di layar: THE BEATLES]
Kumpulan Beatles pernah ditolak oleh banyak syarikat rekod.
0:35
Guru Thomas Edison berkata, "Beliau tersangat
0:39
[Teks di layar: BELIAU TERSANGAT BODOH]
bodoh."
0:40
Michael Jordan gagal menyertai pasukan bola keranjang sekolahnya.
0:46
[Teks di layar: KEGAGALAN]
Kegagalan
0:47
[Teks di layar: KEGAGALAN ADALAH TITIK]
adalah titik
0:48
[Teks di layar: KEGAGALAN ADALAH TITIK PERMULAAN KEJAYAAN]
permulaan kejayaan.
0:50
Apabila Anda gagal, Anda akan belajar.
0:54
Apabila Anda belajar, Anda akan berkembang.
0:57
[Teks di layar: BERKEMBANG]
Apabila Anda berkembang, Anda akan berjaya.
1:02
[Teks di layar: JADI]
Jadi,
1:03
[Teks di layar: JADI NASIHAT]
nasihat
1:04
[Teks di layar: JADI NASIHAT SAYA KEPADA ANDA]
saya kepada Anda,
1:05
jangan risau bila Anda gagal.
1:07
Teruskan berusaha kerana Anda semakin menghampiri kejayaan.
1:12
[Teks di layar: TERIMA KASIH]
Terima kasih kerana bersama saya dalam tip kepemimpinan.
1:17
[Teks di layar: All Rights Reserved Â© 2017 Leaderonomics Media. www.leaderonomic

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Secret
lesson: Quiz
transkripsi: 0:00
Hai, saya Roshan Thiran dari Leaderonomics dengan tip kepimpinan.
0:09
Ramai yang bertanya kepada saya, apakah rahsia menjadi pemimpin yang hebat?
0:16
Jawapan saya selalunya sama,
0:18
bekerja keras, konsisten dan berlatih.
0:22
Berlatih, berlatih dan berlatih.
0:26
Jika anda banyak berinteraksi dengan pemimpin dan menjadikan mereka sebagai suri teladan, anda akan dapat mempelajari sesuatu daripada mereka dan anda mampu menjadi pemimpin yang hebat suatu hari nanti.
0:39
Mungkin anda akan bertanya, bagaimana anda boleh memulakan detik kembara kepimpinan anda?
0:44
Cara yang paling mudah adalah dengan melayari GOOGLE.
0:52
GOOGLE dan carilah nama-nama besar yang memberi inspirasi kepada anda. Bagi saya,
1:00
pemimpin-pemimpin seperti Ben Franklin, Abraham Lincoln, Mother Teresa dan Gandhi banyak memberi inspirasi kepada saya. Saya mempelajari kehidupan mereka, cara mereka memimpin dan memahami apa yang mereka lakukan
1:14
sebagai seorang pemimpin.
1:16
Dan kemudiannya mempraktikkan segala ilmu yang saya pelajari daripada mereka di syarikat saya. Adakah anda bersedia untuk memulakan kembara kepimpinan anda?
1:27
Apa kata jika anda bermula dengan membaca tentang pemimpin-pemimpin yang menjadi idola anda.
1:34
Terima kasih kerana bersama saya dalam tip kepimpinan.

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Tingkap yang Pecah
lesson: Quiz
transkripsi: erikut adalah transkripsi dari video:
Hai, saya Roshan Thiran dari Leaderonomics dengan tip kepemimpinan.
[Teks di layar: TIP KEPEMIMPINAN OLEH ROSHAN THIRAN]
Semasa saya di Bandaraya New York pada tahun 90-an, saya menyaksikan bandaraya itu bertukar daripada sebuah bandaraya yang paling berbahaya menjadi bandaraya yang paling selamat di dunia.
[Teks di layar: BANDARAYA NEW YORK 90-AN, PALING BERBAHAYA, PALING SELAMAT DI DUNIA]
Transformasi ini berlaku kerana pemimpin-pemimpin Bandaraya New York berusaha kuat untuk membaiki tingkat-tingkat yang pecah. Daripada menumpukan perhatian mereka kepada jenayah-jenayah yang besar, mereka memberi fokus kepada membasmi jenayah-jenayah yang kecil dan remeh.
[Teks di layar: TRANSFORMASI INI BERLAKU KERANA PEMIMPIN-PEMIMPIN BANDARAYA NEW YORK, MEMBAIKI TINGKAT-TINGKAT YANG PECAH, FOKUS MEMBASMI JENAYAH-JENAYAH KECIL]
Apabila mereka berbuat demikian, jenayah besar pun mula berkurangan dan lama-kelamaan langsung tidak berlaku lagi. Anda juga boleh berbuat demikian. Tumpukan usaha Anda untuk membawa perubahan-perubahan kecil pada diri Anda. Lama-kelamaan Anda akan menikmati perubahan menyeluruh.
[Teks di layar: JENAYAH BESAR MULA BERKURANGAN, TUMPUKAN USAHA ANDA UNTUK MEMBAWA PERUBAHAN-PERUBAHAN KECIL, PERUBAHAN MENYELURUH]
Jadi, nasihat saya kepada Anda, jangan cuba mencecah langit hari ini. Berusahalah untuk mengubah cuma satu aspek diri Anda pada satu masa. Fokus kepada perubahan-perubahan kecil dan lama-kelamaan Anda akan mencapai perubahan menyeluruh.
[Teks di layar: FOKUS PADA PERUBAHAN-PERUBAHAN KECIL]
Terima kasih kerana bersama saya dalam tip kepemimpinan.
[Teks di layar: All Rights Reserved Â© 2017 Leaderonomics Media. www.leaderonomics.com]

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Berani Gagal
lesson: Quiz
transkripsi: 0:08
Michael Jordan, pemain bola keranjang yang dianggap legenda dan terkenal pada satu ketika dulu pernah gagal menjaringkan lebih 9,000 balingan sepanjang kariernya.
0:21
Dia kalah dalam hampir 300 pertandingan, 26 kali dia diberi tanggungjawab untuk balingan kemenangan namun dia gagal.
0:30
Dan mengakibatkan pasukannya kalah. Dia gagal berkali-kali sepanjang hidupnya.
0:37
Dan itulah sebabnya dia berjaya. Orang-orang hebat seperti Michael Jordan juga pernah mengalami saat-saat kegagalan.
0:45
Tetapi mereka tidak membenarkan kegagalan menjejas impian mereka untuk mencapai kemenangan dan kejayaan.
0:53
Jadi, nasihat saya kepada anda jika anda kalah dalam sesuatu pertandingan, kehilangan sesuatu peluang atau gagal melakukan sesuatu tugasan, jangan kecewa.
1:04
Anda masih boleh berjaya. Jangan biarkan kegagalan itu menjadi penghalang perjalanan anda. Terima kasih kerana bersama saya dalam tip kepimpinan.

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Manfaatkan Bakat
lesson: Quiz
transkripsi: Berikut transkripsi dari video tersebut:
Hai. Saya Roshan Thiran dari Leaderonomics dengan Tip Kepemimpinan.
[Teks di layar: TIP KEPEMIMPINAN OLEH ROSHAN THIRAN]
Ada yang berpendapat hanya segelintir saja orang yang mempunyai bakat yang istimewa. Tetapi sebenarnya setiap orang mempunyai bakatnya tersendiri. Saya pernah bertemu seorang gadis yang sedang berjalan seorang diri sambil melihat rumpai. Lalu memetiknya dan menghasilkan kad yang cantik dengan menggunakan rumpai itu. Ramai orang tertarik melihat kad-kad yang dihasilkan. Gadis ini mempunyai bakat. Dia menghargai sesuatu yang biasanya tidak dihiraukan langsung oleh kebanyakan orang. Jadi, Anda juga memiliki bakat. Anda cuma perlu memandang ke dalam diri Anda untuk menemukannya. Jadi nasihat saya kepada Anda, manfaatkan bakat Anda dan gunakannya untuk mencapai potensi diri Anda.
Terima kasih kerana bersama saya dalam Tip Kepemimpinan.
[Teks di layar: All Rights Reserved Â© 2017 Leaderonomics Media. www.leaderonomics.com]

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Pembelajaran Efektif
lesson: Quiz
transkripsi: 0:00
Hai. Saya Roshan Thiran dari Leaderonomics dengan tip kepimpinan.
0:09
Kebanyakan orang percaya bahawa cara paling baik untuk belajar ialah dengan mengikuti kelas atau mendengar ceramah.
0:17
Namun, kajian menunjukkan bahawa cara terbaik mempelajari sesuatu ialah dengan melihat dan melakukan,
0:26
bukan hanya dengan mendengar sahaja. Latihan dalam kelas membentuk hanya 10% daripada pembelajaran dan pertumbuhan sebenar,
0:34
manakala 70% pembelajaran terdiri daripada pengalaman dan 20% adalah melalui pemerhatian dan mencontohi orang lain.
0:45
Pembelajaran berdasarkan pengalaman lebih efektif dan dapat membantu sekiranya anda melibatkan diri secara kognitif, mengasah kemahiran baru, atau membuat sesuatu yang berbeza yang membolehkan anda bertambah maju.
1:00
Dia bukan rumit.
1:01
Anda tidak perlu mengikuti kelas yang mahal untuk belajar. Setiap orang boleh belajar.
1:07
Jadi, nasihat saya kepada anda, pergilah dan alami sesuatu yang baru. Pemimpin yang hebat mempelajari sesuatu apabila mereka sendiri mempelajari melalui pengalaman.
1:20
Terima kasih kerana bersama saya dalam tip kepimpinan.

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Membina Pembangunan Diri
lesson: Quiz
transkripsi: 0:06) Tips Kepemimpinan (0:07) Selamat datang ke Tips Kepemimpinan bersama saya, Roshan Thiran. (0:11) Seringkali apabila kita berpikir tentang pembangunan diri atau meningkatkan keupayaan kepemimpinan, fokusnya adalah selalunya pada saya, diri saya sendiri. (0:23) Walau bagaimanapun, daripada pengalaman pribadi, saya berpendapat dan mendapati bahwa ketika kita berjalan bersama orang lain dalam kembara pembangunan diri mereka, ketika kita benar-benar inginkan yang terbaik bagi mereka, itulah masanya kita mulai memahami dan mengembangkan potensi kita sendiri.
(0:45) Berjalan dengan orang lain dalam kembara mereka membuka peluang bagi kita untuk mempelajari pengetahuan baru, kemahiran baru, pengalaman baru, dan berbagai pembaruan dan pengetahuan yang akan membina kita. (1:03) Ia menjadikan kita lebih sedar tentang kekuatan dan batasan kita, memaklumkan kepada kita bidang-bidang mana yang kita patut memperbaiki dan laburkan sumber. (1:17) Dalam kata lain, setiap orang yang kita iringi mencerminkan diri kita, kita menilai apa yang penting dan apa yang paling bernilai.
(1:26) Melalui perbualan dengan orang lain, ia menggalakkan kita untuk berfikir mengapa kita melakukan perkara-perkara yang kita lakukan dan bagaimana ia mempengaruhi orang lain. (1:38) Terdapat peribahasa yang berbunyi seperti ini, jika Anda menyalakan lampu untuk seseorang, ia akan mencerminkan laluan Anda. (1:49) Bila kita menyalakan lampu untuk orang lain, laluan kita pun akan menjadi cerah.
(1:56) Apabila kita membimbing orang lain dan menawarkan pandangan kita, kita sebenarnya mengubah pengalaman hidup kita menjadi sesuatu yang bernilai untuk orang lain. (2:05) Kita sememikirkan pembelajaran, pengalaman peribadi, memeriksa sumber nilai, prinsip, dan perspektif terhadap kehidupan. (2:15) Pada akhirnya, kita mempunyai pemahaman yang lebih jelas tentang mengapa kita adalah seperti mana kita sekarang.
(2:22) Ia adalah sesuatu proses yang kadang-kadang membawa stres, tetapi ia juga membebaskan kita, menolong orang, membawa banyak manfaat kepada kita semua. (2:34) Menjadi mentor atau suriter dan seseorang mendorong kita untuk menjadi lebih baik dalam kehidupan kita sendiri. (2:43) Mengetahui bahwa seseorang sedang menatap kita untuk bimbingan, ia akan menjadikan kita lebih bertanggung jawab untuk pertumbuhan diri sendiri.
(2:55) Tetapi, apabila kita membimbing orang lain, terutama mereka yang lebih muda, kita mempunyai kecenderungan untuk memberi nasihat. (3:05) Hal ini mungkin menyebabkan mereka yang diberi nasihat oleh kita merasa diri dihakimi atau diarahkan untuk melakukan sesuatu dengan cara tertentu. (3:16) Cara yang saya gunakan adalah memberi pilihan dan cadangan.
(3:22) Pendekatan ini bertujuan untuk membantu kita atau membantu mereka untuk mencapai keputusan sendiri dan tidak memberitahu mereka apa yang perlu dilakukan. (3:33) Bimbing dengan cara yang membantu mereka mengenali cabaran mereka dan berusaha ke arah mencapai matlamat mereka, bukan matlamat kita. (3:45) Untuk membimbing orang lain, kita tidak perlu mengetahui segala-galanya.
(3:51) Kadang-kadang, saya tidak boleh membimbing, saya mana tahu? (3:54) Tetapi, tidak perlu mengetahui segala-galanya. Bimbing dengan minda terbuka, dengan hati yang ikhlas. (4:01) Akhirnya, kita akan membimbing orang itu untuk melakukan apa yang terbaik untuk diri mereka.
(4:08) Bantulah mereka menghapuskan segala kekusutan yang menggaburi pandangan mereka. (4:16) Inilah yang penting. (4:17) Akhir kata, bantulah orang lain mencapai impian mereka dan Anda akan mencapai matlamat Anda atau matlamat diri sendiri.
(4:29) Semoga berjaya dan semoga menjadi seorang pemimpin yang begitu matang dan berinspirasi. (4:38) Selamat berjaya!

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Response
lesson: Quiz
transkripsi: Model
97.4s
warning
Berikut adalah transkripsi dari video:
Hai, saya Roshan Thiran, dan Anda bersama saya dalam Tip Kepemimpinan. Hari ini, kita akan bincang tentang reaksi dan respon. Apa bezanya.
Beberapa tahun lalu, semasa saya sedang makan malam bersama rakan sekerja di sebuah bandar kecil di Amerika Syarikat, sebuah, seekor lipas menyusup masuk ke bawah meja seorang wanita yang duduk di sebelah kami.
[Layar split memperlihatkan seorang wanita berteriak dan memegang kepalanya]
Dan, dan, dan wanita itu terus menjerit dan menendang-nendang lipas yang mula memanjat kaki dia, right. So dia menjerit dan menjerit.
[Layar split memperlihatkan seorang wanita melompat-lompat]
Dan dia bingkas bangun dan berlari. Dan ini menyebabkan pelanggan lain panik. Lipas itu terus menjil-lil terus lah dia dia dia masuk ke dalam meja sebelah dan menyebabkan wanita lain turut menjerit sambil melompat-lompat dan berlari.
[Layar split memperlihatkan seorang pria tersenyum sambil memegang makanan]
Nah, dalam kekecuhan itu, pelayan restoran itu, ada satu pelayan, dia, dia tersenyum, dengan tenang dia menuju ke meja tersebut, dan memerhati serangga itu. Sepantas kilat, dia menangkap lipas itu dan membawa dia pergi. Tindakannya membuat kedua-dua wanita itu termasuk pelanggan lain yang gementar merasa lega. Ada yang menepuk tangan, tanda terima kasih kepada si pelayan ini. Ha.
[Layar split memperlihatkan gambar pasangan yang sedang makan malam]
So kami dua yang sedang makan, kami juga menyambungkan makan malam kami sambil berbincang tentang scenario yang lucu tadi. Dan ada beberapa perkara yang kami muskilkan. Antaranya adakah lipas itu bertanggungjawab atas kelakuan melodramatik dua wanita tadi yang menjerit-jerit dan dan lompat-lompat? Jika iya, kenapa pelayan itu tidak cemas dan dia tidak diserang histeria? Dia cukup tenang. Mengapa? Ha.
[Teks di layar: Ketidakmampuan mengendali situasi]
Ketika kami membincangkan perkara ini, kami mendapati bahawa dalam kebanyakan kes bukan faktor luaran yang mengganggu atau menyebabkan kekalutan dalam dunia kita. Yang berbuat demikian adalah ketidakupayaan mengendali situasi. Ha.
[Teks di layar: Reaksi atau Respons?]
Dalam kebanyakan scenario, kita memberi reaksi, bukan respon kepada situasi itu. Fikirkan semula ketika bos Anda berteriak kepada Anda atau ketika Anda dimarahi pasangan Anda, adakah Anda memberi reaksi seperti diserang histeria? Atau adakah kamu memberi respon yang diperlukan untuk meredakan kemarahan?
[Layar split memperlihatkan gambar lampu lalu lintas]
Kadang-kadang kita memberi reaksi kepada isu yang remeh-temeh. Bayangkan Anda telah lewat ke suatu mesyuarat dan memandu dengan keadaan terkocoh-kocoh untuk sampai ke destinasi, tetapi lampu isyarat bertukar merah. Aiyah! Adakah lampu merah itu menyebabkan Anda marah dan kecewa hingga Anda mula berperangai seperti seorang gila sama seperti wanita-wanita dalam kisah lipas tadi? Bukan lampu merah itu yang mengganggu Anda, tetapi ketidakupayaan Anda mengendalikan kekacauan di dalam minda Anda. Jadi mengapa kita memberi reaksi kepada lampu itu?
[Teks di layar: Semua yang kita lakukan adalah pilihan kita sendiri]
Semua yang kita lakukan adalah pilihan kita sendiri. Setiap hari kita membuat beribu-ribu pilihan, daripada apa yang hendak dimakan, dicakap, atau dipakai. Jadi, apa bezanya di antara memberi reaksi dan respon? Dua pilihan yang berbeza, satu positif, satu lagi negatif. Memilih untuk memberi respon dengan positif boleh mengubah hidup Anda secara dramatik.
[Layar split memperlihatkan gambar vas yang pecah]
[Teks di layar: Anak pecah pasu berharga]
Bayangkan ini sebagai contoh, jika Anda sedang menikmati makan malam bersama keluarga dan anak Anda, you know, tiba-tiba terlanggar meja dan menjatuhkan pasu berharga dari meja itu, Anda ada dua pilihan. Memberi reaksi, atau respon.
[Teks di layar: Pilihan 1: Memberi reaksi]
Now, pilihan satu ialah memberi reaksi. Kita membiarkan emosi mengawal pemikiran kita. Lantaran terpancar, berpasan marah, sakit kehilangan, kita cepat memberi reaksi seperti menjerit, marah, mengenakan penderaan fizikal dan pelbagai reaksi negatif. Sudahnya kita yang menyebabkan anak kita tidak merasa tidak selesa, garang dan tegang. Kita mungkin merosakkan perhubungan dalam proses ini. Emosi seperti ini normal, tetapi jika kita mengambil masa untuk memberi respon dan bukan reaksi spontan, ia dapat mengekalkan perkara seumpama itu daripada berlaku.
[Layar split memperlihatkan gambar mobil]
Beberapa tahun lalu, seorang pernah bercerita kepada saya tentang kisah seorang ayah yang bertindak melulu apabila ternampak anak lelakinya menggores keretanya dengan, yang yang baru di di di di di di di di di di dilapnya. Dalam kemarahan, dia mencapai uh, batang besi dan memukul tangan anaknya dan menyebabkan kelima-lima jari anaknya dipatahkan. Alangkah sedihnya dia, uh apabila dia mendapati anaknya yang telah menulis, "Ayah, saya sayang kamu" pada kereta. Namun reaksinya terhadap situasi itu menyebabkan anaknya hilang jari. Saya sangat sedih mendengar cerita. Kalaulah ayah budak itu dapat berfikir sejenak dan memberi respon daripada bertindak secara spontan. Ini membawa kita kepada pilihan kedua.
[Teks di layar: Pilihan 2: Memberi respons]
Ini adalah pendekatan yang lebih positif. Mulakan dengan memberi ruang di antara Anda dan situasi itu. So orang yang memberi respons kepada situasi tidak akan membiarkan emosi mendaklukinya. Dalam kes anak yang memecahkan pasu tadi, perkara pertama yang harus dilakukan ialah memastikan semua orang di situ tidak tercedera. Kalau ada, bantu orang yang tercedera dengan segera, bertenang, dan pastikan tiada sesiapa berjalan di atas pecahan kaca yang mungkin ada terbarangan. Tentukan siapa yang boleh mengutip sisa kaca dengan cepat. Setelah selesai segalanya, baru Anda boleh mendisiplinkan atau membincangkan isu itu dengan anak Anda. Inilah pilihan dua, pilihan memberi respons.
[Teks di layar: Daripada bersikap reaktif kepada bersikap responsif]
Jadi, bagaimana Anda menukar daripada bertindak reaktif kepada responsif? Ha. Saya ada berikan empat tip dalam Tip Kepemimpinan ini. Nombor satu, tip yang pertama: bayangkan keadaan dan beri ruang. Bayangkan keadaan di mana Anda mudah memberi reaksi dan buat lakunan semula keadaan itu dengan cara yang lebih responsif. Beri ruang antara Anda dan rangsangan itu sama ada masa atau jarak dan tanya diri sendiri satu daripada beberapa soalan, you know, mengapa terjadi, uh apa apa apa yang menyebabkan dia. Dan bila kamu menanyakan beberapa soalan tentang situasi itu, kamu dapat uh, bayangkan keadaan dan membolehkan satu, bukan satu reaksi, tetapi satu respons. Nombor dua, belajar bernafas. Apabila berada dalam situasi yang memerlukan tindakan balas, dengan memfokuskan kepada pernafasan dan bukannya tindakan spontan, kita dapat mema- mengawal pemikiran kita. Kita boleh menyingkirkan mana-mana fikiran yang mene- menerobos dalam minda, melepaskan kesemuanya dalam setiap nafas yang dihela, dan menumpukan perhatian kepada situasi semula. Dan nombor tiga, tulislah perkataan, respon lawan reaksi di atas kertas nota, dan letakkan pada tempat-tempat yang Anda selalu dapat lihat. Ha, ini peringatan ini penting sebab bila kita selalu melihat uh perkataan ini, ini menjadi satu komitmen kepada kita untuk selalu respon dan bukan react. Nombor empat yang terakhir: renung kembali pencapaian reaktif berbanding respon Anda pada penghujung hari. Ingat semua setiap situasi yang dilalui dan beri markah satu hingga lima. Renungan ini akan membantu Anda belajar daripada kesilapan reaktif dan mengajar Anda menjadi lebih baik dalam memberi respons. Itu dia. Tip Kepemimpinan untuk hari ini. All the best, dan semoga berjaya dalam kepemimpinan Anda.

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
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chapter: Pemimpin yang Berani
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transkripsi: (0:06) Hai, nama saya Roshan Thiran dan Anda bersama saya dalam tip kepimpinan. (0:10) Hari ini, kami ingin membincangkan tentang kepemimpinan yang mengambil risiko. (0:16) Adakah Anda seorang pemimpin yang berani? (0:19) Hampir 20 tahun yang lalu, saya kembali ke Malaysia untuk menguruskan sebuah perniagaan penerbangan.
(0:24) Saya langsung tidak mempunyai pengetahuan tentang industri penerbangan, (0:29) tetapi saya tahu yang perniagaan itu memerlukan kepemimpinan yang berani untuk memacunya ke hadapan. (0:36) Walaupunnya adalah industri yang dikawal selia dengan rapi, kami berjaya mengubahnya dengan kepemimpinan yang berani, (0:44) yang proaktif, dan mengambil risiko. (0:48) Apa dia kepemimpinan yang berani? (0:50) Colin Powell pernah berkata, Anda tidak tahu apa yang Anda terdaya lakukan sehingga Anda mencubanya.
(0:58) Tetapi walaupun Anda adanya peluang sama rata untuk menjadi berani dan mengambil risiko, (1:05) kebanyakan orang muda sekarang tidak lagi berani mengambil risiko maupun berjuang untuk kepercayaan mereka. (1:12) Mereka lebih rela berada dalam zone selesa dan mengekalkan status quo selagi keperluan peribadi mereka dipenuhi, (1:21) walaupun berbeza pendapat. (1:24) Kepesifan sedemikian dalam kalangan pemimpin bermakna kurangnya inovasi dan lebih tekanan, (1:31) karena manusia menderita dalam diam.
(1:34) Kalau meninjau sejarah manusia, pemimpin-pemimpin seperti Gandhi, Helen Keller, (1:40) Jeff Bezos, Jack Webb dan Mandela menonjol karena mereka melawan norma industri, tradisi sosial, kepercayaan manusia. (1:49) Mereka berjuang dengan berani untuk membela idea dan nasib mereka. (1:54) Dunia menjadi tempat yang lebih baik karena inisiatif mereka untuk mengambil risiko.
(2:00) Mereka berani mengambil risiko. (2:02) Negara kita tidak memerlukan pemimpin yang mengekalkan status quo. (2:06) Comfortable saja.
(2:08) Kita memerlukan pemimpin yang berani dan sanggup membuat perubahan demi kesejahteraan manusia sejagat. (2:16) Jadi, persoalannya bagaimana Anda, bagaimana Anda seseorang boleh menjadi pemimpin yang berani. (2:24) Kita memerlukan masa untuk menyemai keberanian dalam diri.
(2:28) Ada beberapa langkah yang boleh ambil untuk belajar untuk menjadi berani. (2:34) Ada lima langkah yang saya akan memberi kepada kamu. (2:38) Langkah pertama adalah ada tujuan yang jelas.
(2:42) Ketahui dengan jelas tujuan perjuangan Anda. (2:44) Apakah perjuangan atau misi yang Anda bertekad untuk laksanakan. (2:49) Tahu apa dan mengapa Anda terlibat dalam perjuangan itu.
(2:54) Anda tidak boleh menjadi berani jika Anda tidak tahu apa yang diperjuangkan. (2:58) Hadamkan tujuan itu dalam sanubari Anda dan Anda akan melihat bagaimana ia mengubah Anda menjadi seorang yang lebih berani. (3:11) Saya biasanya agak takut tetapi apabila timbul keperluan untuk berjuang, (3:17) saya pernah melakukan perkara yang saya sendiri tidak pernah terfikir akan lakukan.
(3:23) Langkah kedua, atasi ketakutan Anda. (3:28) Keberanian bukanlah ketiadaan rasa takut tetapi membuat pertimbangan bahwa adanya sesuatu yang lebih penting dari ketakutan. (3:38) Kebanyakan daripada kita hidup dalam serba takut.
(3:41) Asyik ingin mengambil hati orang sekeliling. (3:44) Tanya pada diri sendiri jika ketakutan itu munasabah atau tidak. (3:48) Kemudian tanya diri sendiri, adakah apakah perkara yang paling buruk akan berlaku jika Anda menjadi berani (3:54) dan apa buat saja yang diingini.
(3:58) Anda mungkin terkejut. (4:00) Yang selalunya ketakutan kita yang paling besar adalah kerisauan kita tentang pandangan orang lain terhadap kita (4:08) dan bukannya isu menakutkan yang ketara. (4:12) Langkah ketiga, jangan takut untuk gagal.
(4:16) Kesilapan bukanlah kegagalan. (4:18) Ia hanyalah proses menyingkirkan cara-cara yang tidak berkesan supaya dapat berjumpa dengan cara yang memberi makna. (4:26) Kita semua gagal.
(4:27) Dengan menyakinkan diri bahwa walaupun Anda gagal Anda tetap akan berkembang. (4:34) Keupayaan Anda mengambil risiko dan berani akan meningkat secara eksponensial. (4:41) Tip keempat, jadi pemikir yang kritis.
(4:46) Tanya soalan, apa saja. (4:47) Waktu kecil dulu saya jarang sekali bertanya. (4:50) Sebagian daripada keberanian adalah tahu bila untuk bertindak dan bila untuk tiam.
(4:57) Jika Anda tidak berdaya atau terdaya bertanya soalan yang betul dan menganalisis situasi secara kritis, (5:04) kemungkinan Anda tidak mempunyai sebarang pendapat dan tiada keberanian untuk mempertahankan pendapat itu (5:12) ataupun tidak bersetuju dengan orang lain. (5:15) Ya, ambil risiko mesti kadangkala tidak bersetuju dengan orang lain. (5:21) Tip kelima dan terakhir, jadilah pembidaah atau heretik dalam English.
(5:26) Orang yang selalu langgar dan tidak patuh kadangkala. (5:32) Jangan selalu meminta kebenaran. (5:34) Kadangkala lebih baik membuat sesuatu dan meminta maaf kemudian jika hal itu tidak menjadi seperti yang dirancang.
(5:41) Meminta maaf adalah salah satu perkara penting untuk menjadi pemimpin yang berani. (5:47) Anda perlu selalu melakukannya. (5:49) Sentiasa mengaku apabila membuat kesilapan.
(5:51) Minta maaf, jelaskan dengan mengapa Anda gagal, betulkan kesilapan itu dan coba lagi. (5:56) Menjadi membidaah bermakna Anda menjadi tidak munasabah dalam keinginan mengubah dunia ini. (6:06) Jadi, kebanyakan bayi bila mereka masih bayi tidak berjalan dalam percubaan pertama mereka.
(6:15) Mereka bercoba, bercoba, bercoba, berlatih, jatuh, akhirnya mereka berjaya berjalan. (6:24) Mereka tidak takut mencoba semula berkali-kali hingga berjaya. (6:28) Kita pun berani masa muda.
(6:30) Kan kita semua berani masa muda, tetapi kenapa kita takut sekarang? (6:33) Mengapa kita tidak begitu takut menjadi pemimpin yang berani dan mengubah dunia ini? (6:42) Kita mempunyai banyak potensi untuk membuat perubahan yang ketara di dunia ini. (6:47) Apa yang diperlukan hanya sekinti keberanian. (6:53) Jadi, jadilah berani dan ubahlah dunia ini.
(6:57) Inilah saya, Roshan Thiran, semoga berjaya dalam kepemimpinan Anda. (7:02) Semoga berjaya, jaga diri.

judul kursus: Tips Kepemimpinan - Leaderonomics
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transkripsi: Berikut adalah ringkasan dari transkripsi video yang Anda berikan:

1. Barang yang Lepas, Jangan di Kenang
Roshan Thiran mengingatkan bahwa kegagalan tidak perlu dianggap sebagai halangan, tetapi sebagai batu loncatan. Dia menggunakan Abraham Lincoln sebagai contoh yang meskipun sering gagal, tetap melanjutkan usahanya. Nasihatnya adalah untuk menjadikan masalah sebagai peluang dan terus maju.

2. Jangan Takut Untuk Gagal
Roshan Thiran menekankan bahwa kegagalan adalah langkah awal menuju kejayaan. Dia mengutip contoh dari Walt Disney, Beatles, Thomas Edison, dan Michael Jordan, yang semuanya pernah gagal tetapi belajar dan berkembang dari pengalaman tersebut. Dia menyarankan untuk tidak takut gagal dan terus berusaha mendekati kejayaan.

3. Rahasia Menjadi Pemimpin Hebat
Roshan Thiran menjelaskan bahwa rahasia menjadi pemimpin hebat adalah kerja keras, konsistensi, dan latihan. Dia menyarankan untuk mempelajari pemimpin-pemimpin besar seperti Ben Franklin, Abraham Lincoln, Mother Teresa, dan Gandhi sebagai teladan untuk memulai perjalanan kepemimpinan.

4. Tingkap yang Peach
Roshan Thiran menceritakan bagaimana bandaraya New York berjaya mengubah dirinya dari kota berbahaya menjadi selamat dengan fokus pada perubahan kecil. Dia menganjurkan untuk melakukan perubahan kecil dalam diri sendiri sebagai langkah menuju perubahan menyeluruh.

5. Berani Gagal
Roshan Thiran menggunakan Michael Jordan sebagai contoh bahawa kegagalan yang sering dialami adalah bagian dari proses menuju kejayaan. Dia mendorong untuk tidak membiarkan kegagalan menghalangi impian dan terus berusaha.

6. Manfaatkan Bakat
Roshan Thiran menyatakan bahwa setiap orang memiliki bakat unik. Dia mencontohkan seorang gadis yang menggunakan bakatnya untuk membuat kad dari rumpai. Nasihatnya adalah untuk menemukan dan memanfaatkan bakat Anda untuk mencapai potensi penuh.

7. Pembelajaran Efektif
Roshan Thiran menggarisbawahi bahawa pembelajaran yang paling efektif datang dari pengalaman langsung, bukan hanya dari ceramah atau kelas. Dia menyarankan untuk terlibat secara aktif dalam pengalaman baru untuk pembelajaran dan pertumbuhan yang lebih baik.

8. Membina Pembangunan Diri
Roshan Thiran menjelaskan bahwa membantu orang lain dalam pembangunan diri mereka dapat membuka peluang untuk memahami dan mengembangkan potensi diri kita sendiri. Dia menekankan pentingnya bimbingan dengan hati yang ikhlas dan memberikan pilihan, bukan arahan, untuk membantu orang lain mencapai tujuan mereka.

9. Memberi Reaksi atau Respon
Roshan Thiran membahas perbedaan antara memberi reaksi dan respon terhadap situasi. Dia mengilustrasikan dengan contoh lipas dan bagaimana reaksi emosional sering kali menyebabkan kekacauan, sedangkan respon yang tenang dan rasional dapat menyelesaikan masalah lebih efektif. Dia memberikan tips untuk beralih dari reaksi spontan ke respon yang lebih positif dengan memberi ruang, belajar bernafas, dan merenung sebelum bertindak.

judul kursus: Belajar Public Speaking? Pentingkah?
nama institusi: AryaRumpi
chapter: Penilaian
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "di [Musik] Indonesia juga gitu pakai serum by bersama saya are astawa showcase kalau pada episode Sebelumnya saya sudah sering atau berbagi informasi tentang softskill jadi tentang manfaat softskill itu apa lalu Bagaimana cara kita melatih keterampilan dari soft skill ini sehingga bisa memberikan dampak yang positif bagi diri kita hari ini saya kembali seiring dengan masih terkait dengan softskill tapi dengan salah satu jenis dari software itu sendiri yaitu public speaking dan tentunya sudah familiar ya istilah public speaking ini atau pengetahuan tentang public speaking ini mungkin sudah pernah sobat pelajari sobat baca begitu nah jadi pertanyaan adalah Ada apa sih dengan public speaking atau Haruskah saya belajar tentang public speaking atau yang terakhir nih Kenapa saya harus belajar public speaking nah ini pertanyaan-pertanyaan yang mungkin ketika sobat mendengar kata public speaking muncul dalam pikiran banget bagi sobat yang saat ini sedang masa studi begitu ya sekolah maupun juga kuliah begitu mungkin punya cita-cita nantinya begitu tidak terkait dengan banyak dengan public speaking jadi yang dicita-citakan tidak terkait dengan banyak dengan public speaking tidak kepikiran misalkan profesi-profesi yang biasanya dikaitkan public speaking Waduh saya kepikiran menjadi seorang presenter televisi atau ahli politik diplomat ahli hukum misalkan sebagai seorang pengacara ataupun aduh gak kepikiran banget untuk menjadi seorang jubir dari Presiden Misalkan seperti itu sehingga Apa iya saya harus belajar tentang public speaking mungkin itu sempat terbersit dalam pikiran sobat Hai kemudian bagi sobat yang saat ini sudah bekerja atau sebagai seorang profesional pekerjaannya toh aktivitas dari profesinya tidak banyak juga terkait dengan dunia cuap-cuap selalu diidentikkan dengan public speaking ya cuap Aduh ya begitulah oke misalkan sobat seorang arsitek pekerja teknis seorang Kameramen atau misalkan seorang programer seorang staf bendahara atau pekerjaannya sobat lebih banyak terkait dengan dibelakang layar begitu ya sebagai tenaga administratif Lalu apakah iya profesi yang sudah saya kerjakan ini memang tidak menuntut banyak saya berbicara tapi apa Iya saya harus belajar lagi atau melatih kemampuan public speaking atau Kenapa saya harus belajar tentang public speaking ketika sobat mendengar tentang public speaking ya Saya ingin sharing sebuah pengalaman yang mungkin kita semua pernah alami ya pada di masa sekolah Misalkan seperti Toto pada saat masa studi kita mungkin bukan mungkin pastinya pernah ditugaskan untuk membuat sebuah cerita entah mengarang entah menuliskan sebuah makalah lalu kita membuatnya dengan sebaik-baiknya dan ternyata tulisan kita tentang sebuah cerita atau makalah ini sangat menarik bahkan bisa dikategorikan luar biasa bagi pengajar bagi pengajar kita ketika dikumpulkan dengan tugas-tugas teman-teman kita yang lain ternyata tugas kita menjadi salah satu yang terbaik bahkan yang terbaik di kelas sehingga guru kita atau pengajar kita atau dosen kita tertarik untuk meminta kita sebagai penulisnya untuk mempresentasikannya di depan kelas tentunya bangga donge senang karena tugas kita ternyata diapresiasi bahkan dinilai sebagai yang terbaik Artinya kita juga tentunya mempersiapkan diri sebaik-baiknya untuk atau mempresentasikannya di hadapan kelas atau di depan teman-teman kita sendiri lalu pada saat hari-h setelah kita sudah mempersiapkannya ternyata awalnya berjalan dengan baik tapi di tengah jalan mendadak kita bingung untuk menjelaskannya atau mendadak istilahnya yang sering saya juga pernah mengalaminya Waduh kenapa gue jadi Blank ya mungkin itu istilah UC apa ya ucapan yang muncul pada saat itu kok mendadak lupa atau sebenarnya sudah berjalan begitu ya sudah saat sampai ke isi dari apa yang kita tulis dari konten yang kita buat ternyata tiba-tiba muter-muter ngobrol ya menjelaskannya muter-muter sehingga sesuatu yang kita tulis yang hebat tadi yang luar biasa keren tadi meledak menjadi membosankan dan tidak menarik lagi disimak oleh para pendengar Kita pernah mengalami seperti itu sobat Hai tetap oke kemudian bagi sobat yang ah saat ini sudah bekerja gitu ya sudah punya profesi suatu saat ya dari profesi atau pekerjaan sobat jalan ke tiba-tiba diminta untuk membuat laporan ya kau tadi yang sekolah yang studi membuat sebuah cerita ini membuat sebuah laporan lalu diminta untuk mempresentasikannya di depan klien karena salah satu pekerjaannya sobat ternyata sangat menarik dan itu eh atasan Anda sobat atasan sobat tertarik dengan pekerjaan anda dan apa yang Anda Tuliskan sobat Tuliskan kemudian diminta untuk dipresentasikan di depan klien atau di depan Direksi atau di depan pimpinan yang lainnya tentu ini kesempatannya luar biasa dong ya untuk karir dari tempat sobat bekerja atau profesi yang sobat jalankan pertanyaannya masih sama Apakah sobat masih butuh yang namanya melatih keterampilan public speaking ketika kesempatan seperti itu datang ke Oh ya sobat dari pengalaman saya pribadi sebagai seorang public speaker begitu ya Man beberapa manfaat yang saya rasakan dari yang namanya melatih keterampilan public speaking ini sendiri itu ada beberapa hal yaitu dari pengalaman sendiri yang pertama adalah ketika kita melatih kemampuan keterampilan kita untuk berbicara depan publik di depan umum atau ya di depan komunitas depan orang banyak begitu ya Saya merasakan manfaatnya seperti kita mau kita akan mampu untuk berbicara secara runut secara terarah secara Hai terstruktur begitu Sobat sehingga apa yang kita sampaikan menjadi menarik tidak berputar-putar dan tentunya orang bisa memahami apa yang kita bicarakan ini salah satu manfaat dari belajar melatih keterampilan dari public speaking itu sendiri dan yang kedua yang nggak kalah pentingnya adalah ini bagi semua orang tentunya dengan melatih kemampuan atau travel public speaking kepercayaan diri kita juga ikut meningkat atau terlatih ya sehingga kita mampu untuk siap ketemu dengan orang baru berbicara dihadapan orang baru ataupun juga di hadapan kaum profesional yang mungkin baru kita kenal atau sudah kita kenal tapi kita tidak pernah berbicara didepan mereka kita lebih percaya diri sekarang Hai nah dua manfaat ini saja kalau kita rasakan dan kita latih dengan baik ini juga berdampak pada karakter kita sehari-hari ya ketika ketemu dengan keluarga berkumpul dengan keluarga atau sahabat sahabat dekat kita tentunya kita menjadi orang yang biasa untuk berbicara dengan terarah Tebet menarik bagi orang lain dan tentunya ya dampaknya adalah karakter kita juga dilihat oleh orang lain menjadi orang yang supel tadi yang pernah saya ceritakan kita mampu menjadi seorang negosiator yang baik Biasanya kalau sudah terlatih kemampuan public speaking kita ini tentu menjadi di plus dong Bagi karakter kita sehari-hari ditambah untuk profesi dan pekerjaan yang kita jalankan saat ini begitu oke itu baru dua manfaatnya kemudian manfaat lain dari public speaking ini bagaimana kita mampu untuk menulis dengan baik nah ini juga benar Hai kalau kita mau melatih kemampuan public speaking kita otomatis dalam mempersiapkan public speaking yang sifatnya sudah disiapkan atau kita diminta begitu ya kita mau gak mau harus menulis ya atau mempersiapkan dengan mempersiapkan public speaking atau materi yang akan kita sampaikan itu dengan ditulis tentunya dengan melatih kemampuan public speaking dari pengalaman saya kemampuan menulis kita juga ikut meningkat sobat ini kan menarik Ya sudah bicara kita bagus kemampuan menulis kita juga juga ikut meningkat dan karena menulis kemampuan menulis kita meningkat kita akan membahasnya otomatis ini juga yang manfaat yang saya rasakan adalah kemampuan otak kanan dan otak kiri kita itu makin bekerja makin baik nah tentu ini akan memberikan dampak juga bagi kesehatan otak kita untuk menjadi orang yang setidaknya nggak pikun lebih cepat yaitu salah satu manfaat dari public speaking dan kirim saya rasakan dari ketika kita belajar keterampilan public speaking adalah mampu menumbuhkan jiwa kreatifitas kita dan ingat kalah pentingya apalagi di era sekarang mampu menumbuhkan jiwa kreatifitas kita pertama pada saat kita diminta secara mendadak untuk berbicara berbicara secara mendadak Iya dalam kegiatan informal mungkin sobat pernah mengalami ya adalah masyarakat Agama man acara reuni acara keluarga arisan atau apapun yang sifatnya informal begitu kadang-kadang karena acara itu diadakan oleh orang-orang terdekat sahabat-sahabat terdekat seringkali muncul candaan begitu tiba-tiba kita diminta untuk maju kedepan untuk berbicara untuk bernyanyi dan lainnya Nah kalau kita sudah melatih kemampuan public speaking kita setidaknya ia dengan keterampilan yang kita miliki itu kita selalu siap untuk mendadak diminta berbicara nah ini saya manfaat inilah beberapa manfaat maksud saya dari kemampuan public speaking atau melatih kemampuan public speaking kita lilit pengalaman saya jadi pertanyaannya adalah Apakah public speaking masih penting buat sobat atau kenapa ya kita harus belajar public speaking Nah bagi sobat yang sudah mengalaminya dan punya jawaban untuk itu atau punya terkait komentar terkait dengan public speaking silakan sampaikan di kolom komentar dan scan sharing saya kali ini sampai jumpa di episode berikutnya bye [Musik]"

judul kursus: Cara Melatih SoftSkill, Apa Manfaatnya?
nama institusi: AryaRumpi
chapter: Penilaian
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Jumpa lagi bersama saya ariestawa tentunya di podcast area rumpis Hari ini saya mau sharing soal soft skill mungkin sebagian besar dari sobat sudah sering nih dengar yang namanya soft skill-soft skill dan soft skill ya soft skill ini ke sebuah kemampuan yang berkaitan dengan kecerdasan emosional kemudian kemampuan kita dalam bersosialisasi skill berbicara serta bagaimana kita berinteraksi dengan individu-individu lainnya Nah kalau lihat dari definisi atau pengertian ini Tentunya soft skill sangat erat kaitannya dengan pembentukan karakter atau kepribadian diri Loh kenapa ya orang yang punya kecerdasan emosional yang baik kemampuan berbicara yang baik serta interaksi dengan orang lain tentunya akan menjadi sebuah karakter juga bagi dirinya ya karena enggak ujug-ujug orang punya kemampuan yang seperti tadi saya sebutkan dengan baik juga tentunya akan sangat berpengaruh dengan karakter kepribadiannya sehari-hari yang akan terbentuk artinya kalau soft skillnya bagus juga karakter yang terbentuk juga akan bagus kurang lebih seperti itu Misalkan seperti apa sih karakter-karakter yang dibentuk oleh soft skill Ini contohnya misalkan bagaimana kita memimpin atau jiwa kepemimpinan leadership begitu ya lalu juga ada karakter dari orang yang misalkan dulunya waktu kecil kita orangnya pemalu gitu ya kalau lagi kumpul sama orang yang terasa asing kita akan memilih untuk diam tiba-tiba saat dewasa atau saat gede gitu ya kita menjadi orang yang mudah bergaul atau kata lainnya adalah supel ya ramah ya ketika ketemu orang inginnya ngobrol mudah untuk melakukan interaksi nah manfaatnya apa sih kalau kita punya karakter-karakter ini nah manfaatnya Oke kita lihat dari sisi positifnya misalkan sobat saat ini lagi sekolah atau studi entah kuliah atau sekolah tadi ya dengan orang kita memiliki karakter yang supel Biasanya kalau kita melihat orang yang super di sekolah atau tempat studi kita ataupun tempat kerja kita kita akan mudah berkenalan atau nyaman dengan orang ini untuk ngobrol seperti itu termasuk juga dalam mengerjakan mengerjakan tugas-tugas kelompok Biasanya kita pilih nih orang yang super tadi karena akan sangat membantu kita dalam menyelesaikan tugas-tugas itu baik itu tugas sekolah ataupun juga tugas pekerjaannya Jadi kalau orang yang memiliki kemampuan soft skill tadi saya Sebutkan supel begitu ya tentunya orang ini akan mudah sekali beradaptasi dengan lingkungan baru tuh dampak positifnya salah satunya mudah beradaptasi dengan lingkungan baru karena mudah beradaptasi dengan lingkungan baru biasanya juga penerimaan orang-orang yang baru mengenal kita itu biasanya lebih terbuka sehingga orang lain yang baru kita kenal begitu biasanya mempunyai artinya apa ya pembangunan trust itu mudah dilakukan ya Jadi kalau orang yang mudah beradaptasi biasanya orang lain penerimanya bagus otomatis stress atau kepercayaan dari orang lain juga cepat untuk tumbuh Nah kalau orang lain sudah trust dengan kita otomatis ada ruang bagi kita untuk mengembangkan atau Menunjukkan kemampuan dari hard skill kita dengan baik ya karena orang-orang sudah percaya sama kita nah itu Salah satu dampak dari manfaat atau dampak dari bagaimana kita punya soft skill yang baik Nah contoh lainnya adalah biasanya juga soft skill ini kalau kita kembangkan dengan baik otomatis akan sangat menunjang Bahkan punya pengaruh yang lebih besar ketimbang hard skill kita nah Contohnya seperti apa mungkin dulu sobat juga waktu sekolah atau saat ini masih sekolah ada karakter guru yang misalkan si A itu punya kemampuan hard skill yang tinggi Jadi kalau dia ngasih Tugas atau misalkan mengerjakan soal-soal yang ada dalam buku soal itu cepat sekali ya pokoknya mengerjakannya cepat dan kita tahu guru kita ini jago banget pinter banget tapi yang jadi permasalahan adalah kok kita susah banget ya buat mengertikan apa yang diajarkan Nah bisa jadi guru ini soft skillnya kurang ya kemudian ada guru b soft skillnya luar biasa bagus padahal kemampuan hard skillnya dalam mengajar sebenarnya dalam artinya dalam mengerjakan soal Maksudnya ya sama seperti guru a tadi mengerjakan soal yang sama agak lambat begitu cenderung agak mikir lebih keras begitu ya ketimbang guru yang cepet banget tetapi kita sangat respect dan suka banget diajar oleh guru b ini karena setiap beliau mengajar begitu cepat kita bisa menerima ajarannya atau kalau transfer ilmunya itu cepat kita paham Nah karena apa dan ditambah lagi suasana kelas juga Nyaman nah ini menunjukkan bahwa Bagaimana soft skill punya peranan besar atau punya peranan yang lebih besar ketimbang harus skill tadi sehingga ya di posisi guru b ini tentunya profesinya sangat ditunjang oleh kemampuan soft skill tadi sobat boleh nilai deh ada nggak pengalaman seperti dari gurunya ataupun juga rekan-rekan di tempat kerjanya nah ini kita bisa lihat ya Nah kalau kita sudah tahu nih oke soft skill itu berkaitan dengan kecerdasan emosional pembentukan karakter lalu mempunyai manfaat atau dampak yang luar biasa bagi karir atau dalam kita beraktivitas sehari-hari Gimana nih cara atau solusi untuk mengembangkan soft skill ini nah sebenarnya kalau dari pengalaman pribadi soft skill ini memang berkaitan erat dengan cara belajarnya itu berkaitan erat dengan tindakan-tindakan dan tindakan alias praktek begitu agak sedikit berbeda ya kalau kita belajar untuk meningkatkan kemampuan hard skill Biasanya kita baca lalu kita bisa praktekkan dan cenderung apa ya istilahnya dalam ruang tertutup atau bukan ruang tertutup artinya tanpa harus berinteraksi pun kemampuan hard skill ini bisa dikembangkan tapi untuk soft skill itu membutuhkan ada plusnya yaitu selain praktek praktek dan praktek tidak hanya dilakukan di dalam sebuah ruangan tapi juga harus membutuhkan interaksi dengan orang lain Jadinya kalau ingin mengembangkan soft skill ini kita harus berinteraksi dengan orang lain eee dan tentunya harus dilatih secara terus-menerus ibaratnya ini ya kalau di analogikan dengan olahraga itu seperti orang melatih otot atau orang yang sedang seorang yang binaraga begitu yang melatih ototnya jadi latihannya perlahan-lahan terus-menerus akhirnya terbentuk dan eh bisa menjadi kokoh begitu ya badannya menjadi tegap dan bagus Nah ini kurang lebihnya seperti itu jadi soft skill ini harus dilatih secara praktek-praktek plus harus berinteraksi dengan orang lain Nah kalau demikian dalam seharian gimana nih caranya Oh banyak cara ya sebenarnya kalau misalkan sobat saat ini masih sekolah atau kuliah begitu ya solusinya salah satunya adalah sering-sering ikut kompetisi ya entah kompetisi dalam terkait dengan akademik kemudian atau non akademik ini sangat membantu kita dalam mengembangkan kemampuan mental atau kecerdasan emosional yang merupakan salah satu bagian dari pengembangan soft skill ini sendiri lalu misalkan lomba yang lain adalah kompetisi misalkan story telling kemudian kompetisi yang berkaitan dengan berbicara depan publik atau melatih kemampuan public speaking kita masalah menang kalah itu urusan belakangan tapi kita ikuti dulu deh kompetisinya tentunya harus ada persiapan Ya nggak mungkin ujug-ujug kita ikut lomba Oke Enggak ada persiapannya itu ya mati konyol namanya jadi kita butuh persiapan nah ini akan sangat membantu kita dalam mengembangkan kemampuan soft skill kita oke yang kedua itu baru yang pertama ikut kompetisi yang kedua dari pengalaman saya juga kalau misalkan di tempat sobat itu ada kayak kelas gitu ya entah itu sekarang kayaknya banyak ya kelas-kelas public speaking secara online misalkan seperti itu tapi kalau bisa yang ada langsung secara offline ikuti ya entah kelas public speaking entah kelas mungkin apa ya yang menyanyi misalkan pelatihan vokal atau mungkin kelas-kelas yang kepribadian membentuk kepribadian kepemimpinan begitu artinya selain kelas-kelas tadi solusi yang ketiga juga bisa ikut dalam sebuah organisasi ya sehingga kita bisa berinteraksi dengan orang bernegosiasi dengan orang lalu kita juga akhirnya menuntut kita untuk berbicara dalam organisasi ini nggak mungkin ya dalam sebuah organisasi kita diam-diaman nggak mungkin pasti ada interaksi ada pembicaraan secara verbal nah ini sangat bagus menunjang kemampuan soft skill kita artinya melatih kemampuan soft skill kita Nah jadi ini solusinya ada 3 ya ikuti kompetisi Lalu ikuti kelas-kelas yang tadi saya sebutkan kelas public speaking kelas-kelas pembentukan kepribadian diri mungkin juga bisa dimulai dari Om secara online juga nggak apa-apa begitu ya tapi harapannya adalah tolong aktif di dalam kelas itu sehingga kita memang benar-benar untuk belajar ya mengembangkan kemampuan soft skill kita termasuk juga dalam berorganisasi tadi Nah kurang lebihnya seperti itu sobat tentang bagaimana manfaat soft skill termasuk juga Bagaimana cara untuk mengembangkan soft skill bila sobat ada pertanyaan juga terkait dengan soft skill ini silahkan di kolom komentar ataupun juga punya pengalaman terkait dengan Bagaimana cara mengembangkan soft skill Entah dengan cara otodidak atau seperti solusi yang saya Sebutkan tiga tadi bisa sampaikan juga di sharingkan di kolom komentar Sekian dulu obrolan kali ini di sharing saya di podcast secara rumpi sampai jumpa di episode berikutnya [Musik]"

judul kursus: 6 Teknik Dasar Public Speaking
nama institusi: AryaRumpi
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transcript: "di [Musik] Indonesia kembali lagi dipakai sarompi tentu bersama saya areas tawas Oke saya hari ini ingin melanjutkan kembali sharing saya soal public speaking ya kalau Sebelumnya saya sudah membahas mengenai apa sih pentingnya tentang Kenapa kita harus melatih kemampuan public speaking begitu ya lalu apa manfaatnya sudah kurang lebihnya mungkin sobat sudah menemukan jawabannya nah Hari ini saya ingin sharing soal 6 teknis atau teknis-teknis bagaimana kita bisa melatih kemampuan atau keterampilan dalam berbicara di depan orang banyak atau melatih kemampuan public speaking Nah bagi sobat yang saat ini sudah mencoba begitu sedang berlatih mungkin ikut kelas ataupun juga secara otodidak gitu berarti lewat YouTube Hari ini saya ingin sharing sedikit ya tentang enam teknis yang mungkin bisa membantu sobat juga menjadi lebih baik lagi dalam berbicara karena teknis-teknis ini Tentunya berdasarkan dari resep pelajari dan juga pengalaman saya sebagai seorang praktisi seperti itu dalam berbicara di depan public nah 6 teknis ini apa aja sih yang pertama ada intonasi intonasi merupakan tinggi rendah nada suara Nah kalau dalam bernyanyi tentunya tinggi rendah nada suara dalam bernyanyi kalau dalam public speaking tentunya tinggi rendah nada suara dalam berbicara ya jadi sama-sama mengeluarkan suara napa pentingnya informasi ini berkaitan dengan tentunya Irama Nah kalau dalam bernyanyi kita bisa lihat ya lagu enak banget kita denger kita nikmati itu pasti ada irama-irama atau intonasi yang dimainkan oleh si pencipta lagu sehingga lagu itu terdengar enak ditelinga kita Oke Nah kalau dalam public speaking penting Enggak Oh penting banget ini berkaitan dengan para audiens atau orange mendengarkan apa yang kita bicarakan itu dengan intonasi itu akan berpengaruh pada Min Nah untuk mendengarkan selain topiknya ya yang kedua adalah setelah intonasi itu ada artikulasi nah ini tentunya sangat penting banget mengartikulasi ya pelafalan dalam pengucapan kata-kata yang kita ucapkan tentunya karena apa kejelasan pelafalan ini yaitu terkait dengan artikulasi ini tentu sangat penting ya sehingga orang bisa mendengar apa sih yang kita ucapkan apa sih yang kita maksud itu dengan jelas Ya jelas banget ya Kenapa penting banget banget Yang namanya artikulasi Nah itu teknis yang kedua yang wajib kita pelajari kalau saat ini masih artikulasinya sering apa ya istilahnya Kayaknya blebet begitu ya Oke dilatih lagi dilatih lagi dengan cara salah satunya direkam yang ketiga teknis yang ketiga yang bisa meningkatkan kemampuan public speaking kita atau yang perlu dilatih dalam melatih keterampilan public speaking yaitu aksentuasi Nah apa sih aksentuasi mungkin terasa asing ya ya karena a kalau aksentuasi ini memang masing-masing orang Mungkin ada yang memakai ada yang enggak Kalau saya pribadi make ya Jadi aksentuasi ini berkaitan dengan penekanan kata atau pilihan kata yang kita gunakan dalam public speaking atau dalam berbicara seperti itu jadi aksen ya sebuah logat Mungkin gitu ya kalau aksennya Tapi aksentuasi ini sebuah penekanan sehingga bisa dikatakan aksentuasi ini kalau menurut saya gitu ya menjadi sebuah ciri khas dari seorang public speaker dalam berbicara nah Contohnya seperti apa sih misalkan spray ini eh oke tadi di masa kemerdekaan ini tentunya kita sebagai para pemuda harus wujudkan cita-cita atau melanjutkan cita-cita para pendahulu kita dengan berjuang lebih baik lagi dalam berkarya dalam belajar dan juga yang tidak kalah ini adalah bagaimana kita memiliki sesuatu yang luar biasa untuk negara ini Nah tadi saya mengatakan ada kata-kata yang tidak kalah penting nah ini tidak kalah penting ini cara pengucapannya kan plant in formasinya agak intonasinya lebih tinggi daripada sebelumnya dan nada sesudahnya nah ini sebuah contoh aksentuasi jadi penekanan ya aksentuasi cciri cara membuatnya adalah dengan cara melambatkan dan biasanya kalau saya pribadi itu naikkan sedikit dinaikkan sedikit nadanya sehingga bisa memberikan penekanan sehingga pesan yang tujuannya adalah Pesan yang ingin disampaikan lebih-lebih disimak lagi lebih diperhatikan lagi oleh audience kita yaitu aksentuasi yang keempat ada Power suara Nah ini enggak kalah pentingnya juga ya dari tiga teknis yang sebelumnya ya kenapa nggak kenapa perlu kita melatih power suara atau send dengan besar kecil suara yang kita keluarkan Kenapa perlu dilatih karena dalam berbicara di depan audience itu tidak selalu tersedia alat yang mendukung artinya dengan kualitas yang bagus atau mungkin saja di dalam sebuah acara itu walaupun sudah disediakan alat-alat bantu alat komunikasi yang membantu kita untuk berbicara secara lebih jelas secara lebih suaranya menjadi didengar oleh semua orang tapi kadang-kadang Kanada situasi yang banyak noise banyak gangguan gitu ya Sehingga disinilah dituntut power suara kita yang besar power kita suara yang lebih besar sehingga membantu memperjelas ucapan-ucapan yang kita sampaikan kepada audiens jadi powerful suarane sangat penting ya untuk dilatih yoab apalagi misalkan kadang-kadang di suatu tempat kita berbicara itu didalam ruangan Katakanlah demikian tidak disediakan alat bantu untuk berbicara otomatis benar-benar mengandalkan power suara kita secara langsung tanpa alat jadi selagi perlu untuk dilatih [Musik] yang kelima teknis yang yang perlu kita pelajari dalam melatih keterampilan public speaking yaitu adalah kecepatan berbicara nah ini seringkali ya orang keliru memahaminya Oh Kalau orang berbicara cepat tuh bagus dah memberikan semangat otomatis eh para audiens nggak ngantuk untuk dengerin yaitu ada Betulnya ya karena dengar berbicara kita dengan kecepatan bicara yang cepat begitu yang tinggi kita audiensi menjadi mungkin lebih apa ya konsentrasi begitu mendengarkan kita ketimbang orang yang berbicara alamat pasti odense akan ngantuk nah biasanya memang punya kecenderungan seperti itu tapi ini Hai belum tepat Oke Kenapa belum dapat Oke nanti saya kasih contohnya ya untuk kelima teknis ini yang terakhir adalah teknis yang harus dikuasai juga adalah tentunya konten Nah dari lima teknis yang tadi saya berikan begitu ya teknis keenam ini itu yang menurut saya pribadi itu yang menjadi pondasi besarnya dari likma teknik sebelumnya jadi kalau lima teknis ini hal-hal yang mendukung kita untuk berbicara secara jelas untuk berbicara secara bagus begitu tapi teknis yang terakhir yang berupa konten ini menjadi pondasinya lo kenapa karena sehebat apapun artikulasi kita intonasi kita aksentuasi kita atau cara kita berbicara begitu tapi kontennya kita enggak gua say Wah itu kan bahaya banget bakal menjadi enggak menarik tatkala menjadi muter-muter atau nggak jelas bagi terdengar kita audience kita ini ngomong apa ya wah ini tak jadi boleh dibilang kalau kita bisa menguasai konten secara baik apa yang ingin kita sampaikan itu tentunya akan lebih membantu kita dalam berbicara seperti itu ya Jadi ini bagian pentingnya jadi benar-benar harus kita kuasai ibaratnya orang nyanyilah ya suaranya bagus tapi enggak hafal lirik nananana mungkin masih tetap didengar Ya tapi lama-lama kan Ini ngapain sih saya harus dengerin orang Ungu nananana ini lagunya apa begitu ya jadi konten itu sangat penting banget sebagai pondasi dalam public speaking jadi sangat penting untuk dikuasai Oke dari enam teknis ini sekta displays yang sudah saya janjikan bahwa apa sih contohnya dari a Kenapa pentingnya intonasi Kenapa pentingnya artikulasi kemudian aksentuasi lalu power suara dan kecepatan hai oke Contohnya seperti ini nih misalkan sobat sebagai seorang diundang begitu dalam sebuah acara ulang tahun atau upacara pernikahan nah tentu suasana Bahagia dong ya kan acara ulang tahun atau upacara eh sorry acara pernikahan begitu tentu suasana bahagia dan sobat diminta untuk berbicara di sana untuk menyampaikan pesan terhadap mempelai bisa kalau acara pernikahan hai oke contohnya kita coba akan ya oke kepada Iwan dan juga keluarga besar Terima kasih sebelumnya sudah mengundang saya ada diri acara ini dan tentunya Saya mengucapkan selamat kepada Iwan dan juga mempelai atas pernikahannya dan doa terbaik saya untuk Iwan sahabat saya sahabat karib saya sejak SMA sejak SMP yang sudah saya kenal dengan baik doa saya adalah selamat menempuh hidup baru semoga Iwan bisa menjadi sebagai suami yang bertanggung jawab dan tentunya keluarga dipenuhi Rasa Bahagia nantinya akan menjadi seorang ayah untuk ngomongan nya dan hubungan bersama istri atau pasangan hingga akhir hayat dapat langgeng oke itu mungkin contohnya jadi kita Hai apa ya tentunya kalau dalam acara yang bahagia nadanya Ya kurang lebih seperti itu [Musik] Hai temponya juga standar dan intonasinya dimainkan lebih banyak naik naik turunnya sangat terlihat ya kena ad-diba masih tinggi begitu rendahnya dimana seperti itu atau contoh jelasnya juga misalkan dalam sobat menjadi seorang presenter olahraga ya oke namanya begini yang mungkin sering sobat juga tonton di televisi Oke Iwan membobol lalu kebawa Dikirim kepada Andi Andi ohandi sayang sekali mengumpan kepada Tono sayang umpannya Terlewatkan tapi pertandingan masih berlangsung tentunya masih ada kesempatan bagi tim A2 untuk meraih kemenangan menghadapi Tim B ya kalau kita lihat saat ini tim ABG itu didominasi oleh pemain-pemain bintang yang memang banyak berlaga di Liga Eropa yang saat ini sedang bermain di Liga Indonesia karena kasihmu tiada Kecepatannya juga kita ngomongnya tentu lebih cepat ya karena ini acara olahraga tapi itu maksudnya gini kalau kita dalam acara yang olahraga sporty atau cara bahagia ngomong lebih temponya acara kita kecepatan bersuara kita lebih cepat dari ngomong biasa umumya itu wajar itu betul ya karena kita mau sedang memberikan semangat kepada orang lain dan juga acaranya momennya tepat tapi bayangkan Sobat kalau ngomong cepat di acara sebuah acara rumah duka Hai jadi Sobat Lagi melayaniku rumah duga mungkin nggak ngomong I begini hai oke yang bersandar di sini aku kami sebagai sahabatnya yang telah bersahabat lama dan hari ini kami melihat sahabat kami telah berpulang Nggak mungkin dong Jadi kalau kita di sebuah acara duka tentunya tempo bicaranya lebih lambat [Musik] terima kasih sebelumnya kepada keluarga Agus yang telah menjamu saya dan juga beberapa teman yang hadir di sini Mengucapkan turut berbelasungkawa atas kepergian dari sahabat kami yang telah lama kami kenal Agus merupakan sosok yang dinamis ceria dan penuh canda tentunya ini menjadi pukulan berat buat kami karena kehilangan salah satu sahabat terbaik kami Hai Nah itu ya jadi tempo Itu bisa dibedakan ya kalau kita acaranya Apa dulu jadi orang berbekal lagi kekeliruannya adalah Oh kalau kita ngomong di depan umum itu cepat atau temponya dipercepat dari biasanya kita ngomong sehari-hari agar orang lain Gak ngantuk enggak juga ya karena kalau kita lagi di acara duka yang ngomongnya tentu tempo lebih lambat jadi ngomong lambat ini tidak selalu salah atau tidak tepat membuat audience ngantuk tapi kondisinya dimana dulu Nah itu contohnya pentingnya melatih kecepatan berbicara kapan kita harus cepat Kapan kita terlambat kemudian juga intonasi dari tadi saya ngomong pasti ada intonasinya Kenapa butuh intonasi karena ini juga membuat audiens yang mendengarkan saya berbicara menjadi enak jadi sobat perlu melatih yang namanya intonasi kemudian artikulasi jelas tadi sudah saya contoh Hai yang terakhir adalah power ya Dari tadi bisa sobat lihat kalau dalam acara tertentu memang power saya tadi Kalau saya contohkan di rumah duka powernya agak lebih pelan atau lebih rendah maksud saya ketimbang kalau membawakan acara olahraga tadi nah ini Jadi kurang lebihnya seperti itu sobat contoh-contoh Kenapa kita harus cepat berbicara Kenapa kita harus melatih power yang besar dalam berbicara kapan kita harus lambat juga dalam berbicara serta pentingnya untuk pengucapan artikulasi kejelasan dalam pengucapan Lalu kenapa juga butuh intonasi dan aksentuasi nah semoga sharing saya ini bisa bermanfaat buat sobat yang saat ini melatih keterampilan berbicara atau public speaking karena ini juga sangat membantu Seperti yang saya jelaskan sebelumnya untuk akan sobat untuk aktivitas sobat seri profesi sobat baik yang saat ini sedang studi maupun juga sedang bekerja sekian sharing saya sampai jumpa di episode berikutnya bye [Musik]"

judul kursus: Masih Sering Ngeluh? Ini Bahayanya
nama institusi: AryaRumpi
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] kembali lagi dibuat kesehatan rumpi bersama saya Ariesta Wa apa kabar Sobat Semoga hari ini tetap menyenangkan ya dalam beraktivitas Hari ini saya mau ngobrolin soal mengeluh Ada apa nih sebenarnya dengan mengeluh ya karena setiap orang pasti pernah mengeluh ya karena masalah begitu entah karena masalah di rumah di tempat studi yaitu di sekolah atau ke tempat kuliah Kalau lagi yang kuliah bagian kuliah maksudnya bukan kalian kuliah ataupun juga di tempat kerja di tempat komunitas yan g menjadi sirkel pertemanan kita sehari-hari pasti ada masalah yang dihadapi pasti ada tantangan yang dihadapi dan biasanya juga menimbulkan unep itu hal yang normal sih sobat ya dan karena ada uneg-uneg eh Kita pingin keluarin begitu biasa kita curhat ke orang ke sahabat atau orang yang kita percaya begitu akhirnya kita mengobrol kadang-kadang keluarlah sebuah keluhan begitu dan kalau udah keluhannya Keluar kita merasa lebih lega normal ya juga pernah mengalami cuman menjadi permasalahan adalah kalau keluhan ini atau sering mengeluh ini gimana nih kalau menjadi sebuah kebiasaan atau sering dilakukan begitu nah ini yang ga sehat nih buat tubuh kita menurut sebuah artikel yang bisa baca selot dia dulu ya tinggalnya saya dicentang lagi nih yaitu dari doktersehat.com mengatakan kalau ada 9 dampak negatif bagi diri kita kalau kita sering sekali yang namanya mengeluh Seperti apa atau apa aja sih 9 dampak buruk ini yang pertama adalah mengganggu fungsi kognitif fungsi ingatan gitu ya bagi di ri kita ini berdasarkan dari Hasil studi yang dilakukan oleh Universitas Stanford pada tahun 1996 Hai yang mengatakan kalau orang yang sering mengeluh itu volume hippocampus jadi hipokampus ini bagian otak yang berfungsi sebagai fungsi kognitif itu akan menyusut ya Jadi kalau kita sering mengeluh volume dari hipokampus yang merupakan bagian otak ini akan menyusut otomatis kemampuan daya ingat kita akan menurun alias mudah lupa lama-lama jadi pikun Wah kita enggak mau dong ya Jadi ini dampak nega tifnya udah praktek Ati pertama Judah bahaya ini bordir kita apalagi yang masih muda dikatakan kalau pikun sih teratas jangan kita sering mengeluh kemudian dampak negatif dari karena seringnya mengeluh begitu adalah kita akan membuat otak kita akan sering berpikiran negatif Lho kok bisa ya kalau mengeluhkan yang keluar hal-hal negatif nah pada saat kita mengeluarkan hal negatif jadi perlu diketahui dulu nih di dalam otak kita itu ada namanya sinopsis nah banyak sinopsis ya dalam otak kita dan an tar sinopsis ini ada ruang hampa nah pada saat kita Berpikir itu atau si otak atau otak kita akan mengeluarkan atau melepaskan zat kimia yang kemudian dikirimkan dari sinopsis satu ke sinopsis yang lainnya melalui celah ruanghampa tadi Nah set-set kimia yang dikirimkan atau dihasilkan karena kita berpikir tadi itu akan menjadi atau menghasilkan sebuah jembatan bagi sinyal elektrik nah sinyal-sinyal ini akan terus bertautan selama otak kita terus berpikir begitu sehingga akan terkumpul nih segala hal yang kita pikirkan nah kebayang dong kalau kita mengeluh terus otomatis hal negatif yang kita pikirkan dari keluhan yang kita keluarkan itu akan terus kumpul atau bertahan di dalam otak kita Wah dampaknya apa nih dampaknya yang nomor tiga ya yaitu kita akan menjadi orang yang theme ngamen eh jelas ya karena sering berpikir negatif lama-kelamaan kalau terus dilakukan kita akan menjadi orang yang tempramen mudah marah alias labil ya Dampak yang berikutnya adalah memperpendek usia Nah karena k ita sering mengeluh ya Jadi sebelumnya disebutkan oleh sebuah studi yaitu dari studi arsip of Jenderal archives of general psychiatry menyebutkan kalau orang yang optimisme yang anti ngeluh dulu memiliki angka harapan hidup 55 persen lebih tinggi dari mereka yang pesimis atau sering mengeluh artinya kalau kita sering mengeluh dan berpikiran negatif Itu otomatis kita akan mudah stres dan depresi yang akan berdampak apa metabolisme akan terganggu daya tahan tubuh akan terganggu nah ini dikutip dar i dokter lagi artikel doktersehat.com jadi metabolisme kita terganggu daya tahan tubuh kita menurun dampaknya Ya pastinya dong segala sesuatu yang terjadi dalam tubuh kita ini kan ada proses holisme akan terganggu ya akan memperpendek usia kita jadi kalau pingin umur panjang ya kita sendiri terhadap atau kurang yang namanya mengeluh kemudian yang kelima nih kalau kita sering mengeluh nah dampak dari tempramen tadi ini munculnya di nomor 5 akan meningkatkan hormon stres Ya jelaslah ya kita sering mendengar bahwa kalau kita sering stress maka hormon kortisol itu akan terus dihasilkan dalam tubuh kita dan bisa dibayangkan kalau hormon kortisol ini setiap hari membanjiri tubuh kita karena kita sering mengeluh otomatis dampaknya bagi kesehatan udah kena banget gitu ya jadi akan memicu timbulnya berbagai macam penyakit salah satunya juga hipertensi Nah makanya orang tempramen Kenapa selalu diidentikkan dengan hipertensi ya Ini karena kita dalam kondisi tempramental kan stress hormon Cafe soa lnya terus dihasilkan oleh tubuh otomatis yang akan memicu banyak penyakit ya karena hormon kortisol yang terus dikeluarkan oleh tubuh yang berikutnya adalah nomor 6 akan membuat orang berpikiran negatif Maksudnya gimana kalau kita curhat pada saat kita curhat gitu ya orang pasti akan berempati berusaha untuk memahami situasi kita akan apa yang kita hadapi terhadap masalah yang kita hadapi atau terhadap apa yang kita curahkan begitu nah kalau kita keluh keluhan isinya sesuatu yang negatif begitu kita sampaikan atau kita bagikan kepada orang lain orang yang mendengarkan orang yang mendengarkan keluhan kita nih otomatis juga merasakan akan berusaha berempati gitu ya memahami Sebenarnya apa yang kita hadapi ia lama-kelamaan orangnya juga tertular gitu makanya nggak salah sih kalau ada yang menyebutkan sesuatu yang positif juga menular sesuatu yang negatif juga akan menular nah salah ini kalau kita sering mengeluh mengeluarkan negatif orang lain juga akan ketularan ya Ini juga nggak bagus ya jadinya orang lain ikut jadi suka berpikir negatif lama-kelamaan Dia juga sering ngeluh juga jangan kita juga di apa ini kita udah sering ngeluh teman kita yang kita ke sering ajak atau dengerin curhatan kita juga lama kelamaan juga akan sering elu juga ke kita jadinya Waduh bahaya nih ya lingkaran keluhan jadinya Nah ini kan enggak bagus dan dampaknya yang akan dirasakan secara kalau tadi secara fisik ya ini secara hubungan yaitu nomor 7 nih ada kalau kita sering mengeluh akan memperbudak ci tra diri atau pribadi kita Ya jelaslah ya bayangkan sekarang ada media sosial begitu sedikit-sedikit kita punya masalah kita curhat di media sosial kita keluarkan keluhan uneg-uneg kita di media sosial bisa dibayangkan aja temen kita mungkin temen sekolah begitu lama nggak jumpa tiba-tiba hanya Woody media sosial dengan kita melihat setiap hari setiap Minggu tuh Anda aja yang kita keluhkan mungkin sehari Sorry bukan sehari seminggu tiga kali kita ngeluh Oke obat ya bisa dibayangkan dong teman ki ta yang mungkin dia lagi butuh Mitra gitu untuk bisnis untuk pekerjaannya atau profesi yang dijalankan maunya ngajak kita gitu tapi karena sering dilihat bacaan status kita yang sering ngeluh berpikir ulang dong ya untuk ngajak dia waduh kayaknya kok lagi nggak bagus kondisi di atau lama-kelamaan ya saya pun ya Secara pribadi akan berpikir ulang begitu ngajak temen yang sering elu untuk bekerjasama Karena yang namanya kita mau kerjasama akan kita butuh support dukungan rasa optimis gitu sementar a orang yang mengeluh selalu merasa pesimis selalu merasakan permasalahan tuh menjadi bikin down begitu ya kalau kita ajak kerjasama ya juga berabe juga kalau Ngajak orang seperti itu Nah ini akan memburuk citra diri kita nih kalau kita sering lo sayang sekali ya peluang yang seharusnya kita dapatkan menjadi memudar alias pergi gitu karena kita sering mengeluh yang berikutnya dampak berikutnya Nomor 8 tidak percaya diri ya biasanya nih salah satu penyakit atau Kenapa kita ngeluh ketika melihat o rang lain sukses Entah dengan pekerjaannya karyanya atau studinya begitu muncul Lestari iri hati gitu nah cuma pertanyaannya iri hati ini menjadi pemicu untuk lebih baik kita jadi bahasa populernya dia bisa masa gua nggak bisa X lagi tuh atau malah membikin kita menjadi spesies gitu aduh dia lagi dia lagi Kemudian apa ya kita menjadi orang yang suka mengeluh gitu ah dia mah hebat dia mah orang punya dia mah anaknya ini misal seperti itu lama-kelamaan ya dampak negatif itu mulai kerasa secara psi kologis diri kita dimana kita menjadi pesimis dan lama-kelamaan Karena rasa pesimis ini timbullah yang namanya atau buka timbullah menghambat ya menghambat kreativitas kita ide-ide kita jadi terhambat Kita takut untuk keluarkan karena Udah pesimis duluan atas sebenarnya Dedeh kita hebat tapi karena kita pesimis Kita udah mundur duluan begitu Jadi rasa percaya diri kita jadi hilang kalau dibiarkan lama-kelamaan karena sering mengeluh yang terakhir adalah menurut sekali lagi artikel doktersehat. c om dengan sering mengeluh akan menyebabkan risiko atau meningkatkan meningkatkan selagi yang meningkatkan risiko penyakit jantung dan stroke Oh ya stres depresi hormon kortisol terus di membanjiri tubuh tempramen ya lama-kelamaan akan menimbulkan bahaya berupa ya karena stres kali menimbulkan bahaya yaitu penyakit pada kardiovaskuler baik itu jantung maupun stroke yang tentunya akan mengancam jiwa kita Nah itu kurang lebihnya dampak dari sering mengeluh kalau kita sering mengeluh bukan nggak bol eh-boleh aja sih Tapi kalau sering mengeluh dan membiasakan yang namanya mengeluh ya menurut artikel doktersehat.com lalu solusinya apa nih Kan kita udah tahu dampaknya kalau mengeluh ini solusinya apa [Musik] Nah solusi Sebelum saya ngomong solusi saya ada sebuah cerita nih namanya atau judul ceritanya saya namai roti selai kacang Mungkin ada yang pernah dengar ya ada pada roti selai kacang gitu ya jadi Arrow gih selai kacang ini sebuah bekal yang dibawa oleh seorang karyawan sebut aja jodoh in i hanya ilustrasi ya bukan nama sebenarnya atau toko sebenarnya jadi Dodo ini dari awalnya bekerja sampai ia masih bekerja maksudnya masih single sampai dia sudah berkeluarga begitu ya di bekerja itu selalu membawa bekal makanan yang nama bekal makanannya roti selai kacang nah suatu ketika di saat jam istirahat begitu ya seperti biasa Ia datang kekantin kantornya untuk menikmati bekal yang ia bawa di kantin itu atau di tempat makan dia itu sudah ditunggu sama Iwan selegie yang ilustrasinya bukan nama sebenarnya bukan tidak ada tokoh tertentu nih Iwan juga sama nih selalu membawa bekal kalau kerja nah kemudian mereka sama-sama membuka bekal yang mereka bawa lalu Dodo berkomentar nih sama Iwan karena Iwan waktu tubuh nasi goreng O2 one enak banget ya kanan atau bekal yang kamu bawa hari ini nasi goreng kemarin bakso sebelumnya soto sebelumnya lagi nasi kuning juga nasi goreng kadang-kadang pokoknya bervariasi deh enak banget kayaknya bekalmu sementara aku ini gua ini tiap hari bekalnya d ari dulu awal kerja ampe skarang roti selai kacang aja Iwan yang mendengar cerita atau curhat tanah the keluhan lebih tepatnya ya dari sahabatnya ini langsung berkomentar do Aku pikir kamu selalu bawa soroti selai kacang ini karena kamu yang suka gitu ya ternyata kamu nggak suka ya udah sekarang kan udah ada istri suruh aja ganti gitu jangan roti selai kacang aja buatin nasi goreng kayak sekali-sekali kemudian apalah yang kamu suka Biar kamu enak menikmati makanan atau bakalan ke bawah saat kerj a Dodo dengan singkat merespon jawaban Iwan bukan gituan Hai masalahnya roti selai kacang ini aku yang buat Wan jujur deh jadi ternyata roti selai kacang nih bahwa selama ini ya Dodo sendiri yang buat dia dirinya sendiri yang buat maksud dari cerita ini apa sih jadi jangan-jangan nih keluhan yang kita sering keluarkan selama ini Entah diesel lagi ya di lingkungan keluarga lingkungan studi pekerjaan komunitas ataupun lingkungan yang kita sering hadapi Ternyata ini disebabkan oleh pilihan kita sen diri Maksudnya misalkan nih kita ngeluh tentang kerjaan ya waduh gajinya kecil Aduh ini berat deh kerjanya Aduh kok nggak sesuai dengan bidang saya yang saya pelajari Waktu kuliah atau apapun yang kita keluhkan menit terhadap pekerjaan itu Eh kalau dipikir-pikir yang milik kerja Siapa yang milih bidang itu siapa yang lamar siapa Oh ternyata diri kita sendiri ya Atau mungkin Begitu juga dengan kuliah misalkan Aduh nih jurusan berat banget deh aduh ini dosanya kau nggak asyik ya lebih memilih kamp us ya Pak Iya memilih kuliah di sana Siapa yang milih jurusan itu siapa kalau dipikir-pikir diri kita sendiri ya mungkin itu yang kita sering gak sadari bahwa segala permasalahan yang kita hadapi tantangan kita hadapi itu yang kita rasa gak cocok gitu ya karena kita sendiri yang memilihnya Wah Terus solusinya apa Belajarlah buat mencintai Hai karena itu pilihan kita sendiri gitu ya jadi Belajar Mencintai atau misalkan kita mulai lebih produktif masuknya lebih produktif itu search mengenali lagi pekerjaan kita dan kita menghindar ini situasi Itu as situasi-situasi yang membuat kita mumet misalkan ada temen yang seneng gosip atau ada yang sering jadi racun gitu di lingkungan pekerjaan atau tempat kuliah kita ya kita hindari fokus fokusnya adalah kita datang ke sana buat kuliah kita tentang sana buat kerja selesai kerjaan udah kita garap yang lain atau cari ke kantin gives lihatkan yang bikin kita lebih fresh itu solusinya sehingga kita belajar untuk lebih efektif apa yang kita lakukan se tau pindah studi misalkan seperti itu ya ya setitikpun Apakah kita akan terhindar dari masalah ya enggaklah ya yang namanya hidup yang namanya sebuah pilihan pasti ada resiko dan tantangan yang harus kita hadapi seperti itu jadi mudah-mudahan nih ya dengan bercerita roti selai kacang ditambah dampak negatif dari sering mengeluh ini ya kita semua termasuk saya juga sih sama-sama bisa mengontrol diri agar mengurangi diri ketika ada masalah begitu untuk dikeluarkan menjadi sebua"

judul kursus: Belajar Dari Kisah Kuda Karma
nama institusi: AryaRumpi
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Hi Ho Hai sepatu kets beberapa waktu yang lalu saya sempat menonton film serial animasi Doraemon yang berjudul kuda Karma cerita kuda Karma dari film Doraemon ini mengingatkan saya pada sebuah seminar yang saya hadiri waktu itu dan salah seorang pembicaranya bercerita kurang lebihnya ceritanya mirip dengan kuda karena ini Nah kita seperti ini dikisahkan di sebuah desa tinggallah seorang kakek bersama cucunya yang telah beranjak dewasa dengan seekor kuda kesayangannya cucunya ini sudah menjadi yatim piatu sejak kecil karena ditinggal oleh kedua orangtuanya yang berperang suatu ketika kuda kesayangan dari sang kakek ini hilang di paha penyebabnya kudanya hilang tentunya membuat sang kakek menjadi sedih Hai warga desa yang mendengar bahwa kuda kesayangan sang kakek yang Ya udah jantan ini hilang membuat mereka berbondong-bondong untuk datang kerumah sang kakek untuk menyampaikan rasa simpati atas nasib buruk yang menimpa sang kakek kakek pun menyambut warga desa dan berkata terima kasih kawan-kawanku dan saudara-saudaraku sudah hadir untuk menyampaikan rasa simpati ini tetapi aku tidak tahu apakah kehilangan kuda ini merupakan nasib buruk atau justru membawa keberuntungan bagiku warga desa mendengar kata-kata dari kakek yang begitu tenang disampaikan sambil tersenyum Itu membuat mereka anda aneh gitu ya agak ganjil kok kuda hilang kuda kesayangan hilang malah dibilang bisa jadi membawa keberuntungan tapi ia mereka enggak Rugi dan kembali ke rumah masing-masing intinya mereka sudah menyampaikan rasa simpatinya cerita pun berlanjut hari demi hari berganti bulan demi bulan berlalu Hai tiba-tiba Di suatu pagi kakek dan cucunya sedang beraktivitas di sekitar kandang kudanya dikejutkan dengan kedatangan dua ekor kuda yang tampak dari jauh sedang menuju ke arah Mereka ternyata salah satu dari kuda yang datang itu adalah kuda sang kakek yang telah hilang Beberapa bulan yang lalu tentunya sang kakek dan cucu sangat bahagia atas kembalinya kuda jantan mereka ditambah membawa Seekor kuda betina yang begitu indah warga desa yang mendengar cerita bahwa kuda sang kakek telah kembali menjadi penasaran dan ingin memastikan apa benar kudanya kembali merekapun datang kerumah sakake ternyata setelah melihat kudanya Memang benar ada atau kembali bahkan membawa kuda betina yang begitu cantik warga desa berkata Hai salah satu warga desa berkata Wah kek Kau sungguh beruntung selain kuda jantan mu kuda kesayanganmu telah kembali ke rumah Hai kiri ia membawa Seekor kuda betina yang begitu cantiknya Kau sungguh beruntung kakek-kakek mendengar kata-kata dari salah satu warga desa tersebut hanya tersenyum dan tenang begitu saja nah Kemudian beberapa hari berlalu Hai cucu dari sang kakek ingin mencoba menunggangi kuda betina yang dibawah kuda jantan mereka Hai tentunya kuda betina ini telah dirawat dengan baik oleh cucunya Bersama sang kakek Ketika sang cucu berhasil menaiki kuda betina ini tiba-tiba kuda betina ini mengamuk dan melemparnya hingga jatuh ke tanah dan kakinya patah tentunya sangat segera berlari melihat cucunya kesakitan segera berlari dan menolongnya warga desa yang juga melihat kejadian tersebut ikut datang kerumah sang kakek untuk membantu sangat kek menolong cucunya salah satu dari warga desa pun berkata Hai kek sungguh sial ternyata kuda betina yang dibawah kuda jantan mau ini pembawa sial karena menyebabkan cucu kesayangan mu kakinya patah hai sang kakek yang mendengar kata kata-kata dari salah satu warga tersebut hanya tersenyum dan tenang dan tetap melanjutkan untuk menolong cucunya Hai cerita pun berlanjut hai satu minggu kemudian datanglah pasukan kerajaan beberapa pasukan kerajaan ke desa mereka Hai pasukan ini datang untuk mengumkan berita dari kerajaan bahwa kerajaan sedang berperang dan mereka membutuhkan banyak sekali pemuda-pemuda yang sehat dan kuat dari seluruh desa di bawah kerajaan dibawah naungan kerajaan ini untuk ikut berperang dan warga desa yang telah berkumpul dan mendengar pengumuman tersebut langsung pasrah dan tidak sedikit dari mereka pingsan karena saking sedihnya karena mereka tahu anak-anak mereka keluarga laki-laki mereka harus ikut mau tidak mau harus ikut pasukan ini untuk ikut berperang dan mereka tahu juga Hai kemungkinan untuk selamat juga kecil sangat kecil untuk kembali ke kampung halaman mereka tetapi dibalik kesedihan warga desa ini salah satu warga melihat sang kakek yang memiliki satu orang cucu tadi berkata Kek Engkau Sungguh beruntung Kau sungguh beruntung Kenapa karena cucumu kakinya patah Kau sungguh beruntung karena dengan karet patahnya kaki cucumu cucumu tidak ikut berperang hai sang kakek tentu bahagia karena cucunya tidak ikut berperang sehingga kehilangan lagi ke anak seperti yang dialami oleh orang tua setuju tentunya sangat hanya tersenyum mendengar kata-kata dari warga desa tersebut Hai cukup cash Apa hikmah dari cerita ya sebenarnya udah Karma yang saya ceritakan tadi ternyata Hai dibalik semua atau hal yang mungkin kita anggap kemalangan nasib sial nasib buruk yang kita anggap atau orang lain menganggapnya ketika melihat kita mengalami masalah begitu Hai tidak selalu membawa keburukan-keburukan yang lain atau berlanjut lagi dengan nasib sial nasib sial yang lain bisa jadi hal yang mungkin kita anggap sial atau buruk tadi bisa jadi menuntun kita kepada keberuntungan yang baru atau jalan menuju pada tujuan yang kita harapkan artinya jangan terlalu larut ketika kita menghadapi masalah atau mungkin sesuatu yang kita anggap sial yang kita anggap buruk contohnya nih mungkin sobat podcast punya seorang kekasih atau pacar yang sedang diperjuangkan Yang sungguh-sungguh Dicintai Untuk diajak menikah substantif tetapi apa yang terjadi setelah lama berpacaran bertahun-tahun pacaran eh ternyata digesting nggak tahu kemana hilang gitu yang ada kabar Hai dan tiba-tiba mendengar berita bahwa pacar atau kekasih sobat tadi menikah dengan orang lain tentu rasanya sangat sedih ya kecewa berat dan mungkin ya stres lah seperti itu seperti Ya saya juga pernah mengalaminya curhat sedikit ini seperti itu tetapi apakah kita harus berlarut-larut atau tenggelam dalam kesedihan itu tentu tidak karena nyatanya bisa jadi hal tersebut membawa kita kepada keberuntungan yang baru atau menemukan dalam hal ini karena jadi contohnya rekreasi the pacar akhirnya kita bisa menemukan pasangan hidup Hai yang benar-benar mencintai kita yang mirip sekali dengan hayalan yang selama ini kita harapkan bisa jadi demikian tidaknya ya lagi-lagi curhat ya Ya kurang lebih seperti itu Intinya kita jangan larut ketika kita menghadapi masalah atau mungkin sesuatu yang kita anggap buruk atau sial begitu juga ketika kita menghadapi situasi yang membuat kita bahagia membuat kita Wow bener-bener rasanya dunia sedang bergembira untuk kita-kita juga jangan terlalu buat terbawa euforia kegembiraan tersebut Lalu berlebihan karena kita enggak tahu dibalik keberuntungan yang kita rasakan atau kebahagiaan atau peristiwa membuat kita bahagia ini ada apa apakah jangan-jangan ada tantangan baru sehingga kita mesti Tetap tenang dan tetap bijaksana dalam menghadapi segala hal baik itu yang buruk maupun hal baik atau membuat suatu yang kita bahagia ininya tetap Hai harus kontrol dirilah terlebih seperti itu Nah mungkin itu cerita atau sering saya di podcast er rumpi kali ini atau jika sobat punya pendapat lain terhadap cerita dari kuda karena ini silakan sampaikan di kolom komentar dan sampai jumpa di episode berikutnya [Musik]"

judul kursus: Kenapa Harus Beriklan? Kapan Harus Pakai Jasa Endorse?
nama institusi: AryaRumpi
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Hi Ho Hai sepatu kets mungkin selama ini kita sering mendengar istilah endorse atau endorsment begitu ya sejak adanya media sosial terutama Instagram nah biasanya paling banyak Nah sebetulnya apa sih pentingnya Kita harus melakukan endorse misalkan bagi sobat yang punya usaha seperti itu serupa penting ya kita untuk ya kalau endorse Kita sebenarnya promosi atau beriklan seperti itu Seberapa penting sih kita untuk beriklan nah ini yang ingin saya obrolkan pada sore hari ini dengan seorang praktis i sekaligus dosen saya dulu semasa kuliah ada bapak Agus nih yang sudah menyediakan waktu sore hari ini nomornya Mbak karya sore Iya Thank you sudah dihubungin Waduh saya terima kasih banyak nih sudah kita waktu bawahnya oke ya gimana-gimana ya gini bagus mungkin aku juga melihat ya sekarang Saya dengar Hai ada banyak perubahan kurikulum juga di kampus kan tentang digitalisasi seperti togel. net ini kan sering sekarang kita menyebut endorse atau Oke kita mau endorse nih Atau mungkin para selebgr am mengatakan kami bukajasa endorse begitu sebetulnya itu kan kalau dari artinya sendirian promosi begitu ya saya Iya sih sebenarnya Ada perubahan enggak sih Pak dalam gaya beriklan dengan yang mungkin gaya lama dengan yang sekarang ini dengan istilah muncul Andros Atau segala macamnya ini ya kalau kita bicara tentang Advertising nya itu sebetulnya berikutnya baik punya sama artinya kalau kita bicara tentang Advertising itu sebetulnya akan ada sebuah perusahaan ikon besar itu menggunakan tagline kian rupa nah Ketika nanti memasuki dunia digital itu istilahnya caranya saja penyajiannya saja yang berbeda jadi saya sebetulnya kalau juga tangan baru itu tidak baru dalam konteks esensi tetapi baru dalam konteks penyajian hanya penyajiannya begitu Pak ya Iya akan memang ada pendekatan yang agak bergeser kalau Jalu itu kan klaim julukan era-era klaim ini lebih hebat ini lebih keren ini lebih bagus sekarang itu pendekatannya storytelling makanya konsepnya kemudian tadi disebutkan area the endor gimpor sebuah Friends produk dia harus menggunakan produk itu dalam waktu yang relatif sudah ditentukan dan penggunaannya frekuensinya itu rutin begitu nah ini yang menjadi sering problem karena belum tentu juga relief orang itu dan tapi karena ya bisa lebih g gitu ya seluruh selebriti atau artis atau siapapun orang terkenal jadi orang akhirnya percaya nah ini kenapa terjadi karena salah ya sekarang itu kan sangat fanatik fans ya Jadi pada orang pada grup pada apa ya isinya Persona orang gitu Ja um glowing jangan yang sudah melalui saya begitu mungkin gaya Iya betul makanya kan eh apa ya sekarang ini kan konteksnya balik pada si individu yang artinya setiap kita sebagai target audience itu bener-bener filter dan apa istilahnya akhirnya itu ada di kita GTA sejauhmana kita lebih cerdas di dalam memahami memaknai sedih special promotions tadi misalnya dengan endorsment dan lain sebagainya jadi memang itu hal-hal yang sekarang terjadi gitu ya karena di dalam dunia digital itu everybody can memiliki segmen yang sama yang memiliki pengikut ya Sesuai dengan ya biasanya pengikut itu kan relatif sama meskipun ada juga pengikut yang lintas usia gitu tidak situ pengikut Ada Yang Tersendiri Army Regis gitu Jadi tetep ngentet gitu ya sekarang ini istilahnya bukan hanya segmented tapi fragment Ed Hai Jadi mereka praktis segmennya segmen gila nih gede banget ciblek ketika kita mau menyasar perempuan-perempuan yang mana  itu sangat spesifik banget oh dia apa-apa istilahnya perempuan yang jom pa gitu bisa langsung ditembak itu saya di kita itu oke hanya lihatnya wine Hai ada yang hal baru menurut saya seks apa Swag fragmen TKP tiba segmented dia jadi santet bener-bener kalau Islam di perumahan tuh udah Cluster di cluster yang lebih kecil lagi khususnya FW demi kecil Oke tuh kalau begitu ada dari sisi perusahaan tak atau yang yang pengiklan begitu teh ini diuntungkan dong Karena dia bisa memilih media yang atau selebgram Katakanlah tadi yang tepat begitu dong untuk dia mengiklankan pr onding itu maka ketika dia memilih selebgram itu atau artis atau siapapun itu bukan masalah jumlah followernya tapi the quality of follower eh enak eh karena itu yang kemudian akan dicek up mereka gitu ya Jadi kalau ternyata kelihatan artinya bisa ditracking lah isbal Agram Siapa yang komen disitu followernya Seperti apa karakternya dan lain sebagainya kan kelihatan kita Rizki dan rezeki itu kan kelihatan sehingga kemudian dia yang diarahkan ke sana Jadi belum tentu yang 100.000 1010000 digunaka angsung ketembak semua itu betul betul betul betul betul betul jadi menarik nih ya terutama bagi orang-orang yang saat ini membangun usaha seperti apa usaha ngapain dibangun dia mau sasar kemana begitu ya Nah ya oke sama sih berbicara dari sisi pengiklan Depag ya karena saya juga beberapa kali menggunakan jasa itu juga walaupun menggunakan iklan yang bersponsor gitu dari media sosial itu sendiri nah yang jadi pertanyaan sering adalah Ah ini juga kebetulan pemilik tempat saya rekaman ini juga per di belum files ya ertinya itu dicek dulu gitu kah betul Eh makanya tadi jangan langsung gunakan misalnya selebgram atau siapapun gitu tapi kita cek dulu posisi kita ada di mana di benak target khalayak kita kalau posisinya betul-betul unaware of brand dibenarkan layak Ya kita harus step dulu yang awareness itu Jadi mungkin berkembang Kayak selebgram misalnya tapi lebih baik apa menyajikan menampilkan huzler atau Who died ya ya dihukum mati itu ya disemua aspek di semua channel gitu Jadi mungkin si tentang awal bisnis kan gitu mulai kita involving orang kan gitu kan mulai demonstrating of the product demonstrating our service kita banyak channel-channel yang kemudian menunjukkan apa kita dan bagaimana kita kalau tadi afato kita sekarang apa dan bagaimana kayak gitu khasnya kerennya saya bisa join gak saya bisa kolaps Enggak saya bisa macem-macem gitu ya ya Keren mau beli nah mulai now Let's kemudian kan orang confines gitu nah tapi Kak confines mungkin tadi selebgram baru masuk karena a kamu bilang bahwa Ngakan enggak efektif ya pakai itu bisa jadi bukan nggak efektif tapi enggak tepat eh ya iya kasih kita harus mengukur dulu nih orang-orang Sudah sampai mana tahu tentang usaha kita begitu P Oke karena kadang-kadang pertimbangan yang paling umum nih kalau saya lihat mungkin karena budaya kali atau Saya kurang tahu diri Nesya gitu kawan-kawan sayang usaha juga pasti pertama kali dipikirkan telah budgeting kalau tadikan Bapak udah-udah jelas kali mengatakan wellness dulu artinya rena Kembangan PT Hotel misalnya saya beriklan biar bayar Promonya kan bukan saya yang bayar Promonya akan yang orang yang nginep di hotel saya kan gitu Sebetulnya kita bicara tentang bagaimana kita berpikir tentang bab chatting itu kan kemudian kreatif backdating itu menjadi penting karena tadi di objektifnya gitu jangan sampai melupakan objektif hanya karena Aduh budgetnya segini makanya kita rimec lagi itu ya begini ketika sekarang abad digital gini metsos itu kan kita nggak bayar please meni digital gitu jadi enggak gitu loh nggak sinkron kalau kita bicara Digital Media itu kita nggak boleh bicara tentang bab tentang biaya Oh iya kan karena kita pasang kita pakailah misalnya teman-teman kita ya kemudian teman-teman kita akan punya akun media sosial nah bayangin aja tuh berapa a-apa istilahnya Hip yang bisa kita dapat ketika teman-teman kita semua satu kelas misalnya 40 orang ya semua pakai semua apa update status membicarakan usaha kita begitu teh iya dan itu jadi great kan artinya cast yang punya usaha saat ini jadi sudah mendengar dari Pak Agus bahwa penting bagi kita mengubah mindset kita yang dulu konvensional mungkin Terasa seperti cost budgeting itu pak kalau sekarang bukan payah tapi lebih ke investasi rinfo nah sering saya ngobrol juga sama kawan-kawan saya Pak kita ambil contoh sederhananya adalah pusat perusahaan besar seperti Katakanlah coca-cola Aqua sebut aja Pak Ya gak papa kan datanya bisa ada titipan ini gagak-gagak ada biar contoh yang jelas aja ya ya mere gameband kempin baru karena produkku sekarang lebih environmental friendly misalnya maka dia tetap harus menyampaikan nah semut Nur kan harus dipakai karena dia bebesar apa perusahaan besar ya dia pakai semua channel konvensional maupun newmedia kan gitu ya kayaknya tetap selalu berikan Kenapa tetap serat beriklan sama iklan itu adalah minds of communications Alat berkomunikasi dan dicegah yaitu ketika kamu tidak komunikasi orang enggak akan tahu sebesar sehebat kamu ketika kamu nggak pernah ber akan media sosial itu ketika dia klik gitu akan ada clickbait nya ya ketika judulnya seketika kita klik coba itu ya ampun enggak kayak Saya bukan saya punya teori namanya Wakwaw Wakwaw teori Wow setelah klik wow hahaha oh iya jadi ini kan hal yang pentingnya Ketika kita bicara tentang bagaimana kita berkomunikasi tetap saja nanti komunikasi yang bertahan baik adalah komunikasi yang baik itu kan artinya ketika bicara tentang how we communicate dengan ikhtilath tetap basicnya terus gitu kan Tapi k api melihat kulit banget begitu sih artinya boleh dikatakan mungkin dalam komunikasikan banyak-banyak ke ilmunya paya tapi Advertising ini ini juga bagian dari komunikasi ini juga bagian dari pembentukan identitas pelindung seperti itu kaya Iya Intens dari usaha yang yang diiklankan ini Oke terakhirnya Pak Ahmad mempersingkat waktu juga deh Bapak juga off Hai bagaimana dengan kita di Indonesia Pak kan budayanya tadi bakal udah ceritakan kita ini senang sensasi begitu Pak Nah kadang-kadang hal-ha hu begitu Apakah saya harus ikut bikin sensasi seperti ada beberapa perusahaan yang memang sengaja bikin sensasi akhirnya dibicarakan padahal tidak terkait dengan produknya tidak terkait sama sekali tetapi karena sensasi ini orang selalu mengingat akhirnya brand dari perusahaan itu nah sebenarnya Bagaimana pak agar tadi cerah tadi bagus juga ya Oh ya memang ketika kita bicara tentang eh apa Komunikasi itu pilihan sih Artinya kita sendiri yang kemudian menetapkannya Apa yang akan kita sampaikan b n apa istilahnya apa istilahnya membuktikan bagaimana kita loudya bagaimana kita kemudian memperhatikan consumer kita customer keep Tentukan lama gitu ya ya ya kemudian ada f ketika waktu tertentu itu akan berbicara ketika itu sudah pada titik itu batu karangnya udah kuat banget tuh sebagai agenda rutin itu istilahnya beriklan ke mana-mana kita fokus saja untuk betul-betul englishmen head ya the coil player kita loyal customer kita begitu maka yang paling penting kalau saya sih ketika teman-tema pa yang dia ungkapkan dari apa yang dia ceritakan itu juga bisa mendatangkan customer modern apalagi Gasper punya datang ke tempatmu itu betul-betul diperlakukan sebagai version contoh nih bisa saya memohon maaf ya saya disable atau di Batu pendatang ke Avenue Apa yang kamu lakukan itu yang akan menjadi pembangunan daftar di dalam bisnis itu harus dikomunikasikan ya kita dikomunikasikan dengan edka yang betul-betul bagus ya standar biaya sehingga tidak menjual ya akhirnya menjual tuh dalam artia relation eh Begins itu bukan saya mengatakan diri saya ya api orang lain mengatakan tentang saya oke dari itu nilainya lebih lagi jauh lebih jadi endorsment kan dibayar hingga DPR karena dia jadi of my business friends of our business community community yang betul-betul involving dengan bisnis kita bahkan kadang-kadang kita libatkan sekarang itu eranya ra involving atau englishmen jadi konsumen kita itu bukan orang yang ada di luar sana tapi orang-orang itu masuk bisnis saya karena apa ya pebi a-apa mungkin makannya diluar negeri gitu loh Itu standart mesti ketika Apa makanan dateng kemudian kita makan Kemudian beberapa menit kemudian mereka datang lagi atau pramusaji nya itu Israel Nikkei anything Oke Search Secret Thank you DC jarang yang seperti itu wajar sekali belum pernah mungkin tidak pernah melihat iya iya disana udah standart Kayak gitu-gitu sih kemudian kita merasa bahwa kamu tidak hanya menjual makanan tetapi kamu memperhatikan aku istri all business ya ya itu sih kalau aku kita jadi ever marah ya kamu harus berdamai itu karena dan is the real bisnis itu adalah disitu ya Iya kedamaian dengan konsumen merupakan calon konsumen Wah aku nggak suka oleh ruangannya terlalu ngeblu mid-sized ternyata bener juga ya kemarin keinginanku gitu bukan keinginannya konsumen judul kan kita belum ngecek dulu belum reset dulu siapa yang datang ke tempat kita itu usianya berapa dia lebih suka warna glue my atau warna bright detail ternyata Allah segmen market kita yang anak muda tapi inga itu kan kemudian kita memilih mana yang potensial potensial untuk kita sampaikan ya idak semuanya tapi tak cari atau aspek-aspek utama gitu karena kadang-kadang misalnya begini saya punya cafe yang saya iklankan bukan kopinya bukan makanannya lebih suasana Genius nya ya tapi da gitu kan karena memang itu yang menjadi Power menjadi kekuatan menjadi positioning kadang-kadang begitu nggak mungkin ini juga dilupakan ya kadang leptotek cafe tadi lebih fokus hanya share produk-produk produk-produ u ya artinya dari depan pintu pagar sampai apa belakang kamar mandi WC itu sampai dapurnya channel sebagainya karena dari situlah kita bisa memetakan bisnis kita itu bukan hanya ini tempatnya lokasi apa istilahnya tempat nongkrong ngopi ya video dapurnya Di kamar mandi di ujung apa Parkirannya di itu itu survei-survei Smash kita nah itu yang sering kita makannya ujung-ujungnya gitu ya seorang bisa jadi bukti dak datang atau gagal datang ke tempatmu bukan karena tempatnya tapi karena tempat Parki Kenapa bisa ada acara Boleh Pak nanti di lain kesempatan di episode lainnya kita ngobrol lagi karena ini banyak ditipu muncul pertanyaan segera.net Kevin banyak ya Iya semakin banyak dipakai tapi sekali lagi Makasih banyak buat waktunya Pak nanti di kesempatan berikutnya kita ngobrol lagi pak sip ya makanan sehat gitu ya tetap kreatif Baik terima kasih Pak [Musik] hai hai"

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: What is OKR?
lesson: What is OKR?
transkripsi: 00:00 Intro perusahaan animasi untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif). Judulnya adalah "Part 1: Ikhtisar OKR".
00:12 Seorang pria berkulit putih duduk di depan meja di kantor rumahnya. Dia mengenakan kemeja kotak-kotak biru dan abu-abu dan berbicara ke kamera. Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Hai, selamat datang di kursus saya tentang OKR, atau Sasaran dan Hasil Utama".
00:13 Pria itu berkata: "Hai, selamat datang di kursus saya tentang OKR, atau Sasaran dan Hasil Utama. Saya Hugo Messer, seorang pengusaha yang tinggal di Bali, Indonesia, dan saya telah membantu banyak perusahaan besar dalam beberapa tahun terakhir untuk melakukan transisi menjadi Organisasi Agile".
00:30 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, dalam banyak Transformasi Agile, pada titik waktu tertentu, orang-orang mulai berhubungan dengan OKR".
00:30 Pria itu berkata: "Sekarang, dalam banyak Transformasi Agile, pada titik waktu tertentu, orang-orang mulai berhubungan dengan OKR untuk menyusun cara mereka melakukan penetapan sasaran untuk menciptakan keselarasan dalam Organisasi Agile dan untuk menumbuhkan semangat tim. Jadi, meskipun Anda juga dapat menerapkan OKR di luar atmosfer menjadi Organisasi Agile, sebagian besar orang Agile mulai menggunakan OKR pada suatu saat".
00:56 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Siapa lagi yang menggunakan OKR?".
00:56 Sebuah bagan dengan judul "Siapa lagi yang menggunakan OKR?" muncul di layar. Di bawah judul tersebut, terdapat logo perusahaan, termasuk Netflix, Viacom, Samsung, Asana, GE, Slack, Eventbrite, Spotify, Vox Media, Zendesk, LinkedIn, Deloitte, Yahoo!, Google, Zynga, Accenture, Salesforce, sebuah perusahaan bir, GoPro, Amazon, Baidu, Twitter, Dropbox, Facebook, Adobe, Box, Intel, GAP, dan Ford.
00:56 Pria itu berkata: "Seperti yang Anda lihat dari diagram ini, banyak perusahaan menggunakan OKR saat ini. Ini dimulai di Silicon Valley di mana Intel dan Google menerapkan OKR dan menunjukkan caranya. Saat ini, banyak perusahaan besar juga menggunakannya. Jadi, ini cocok untuk semua jenis tim, semua jenis atau ukuran organisasi untuk menciptakan keselarasan, untuk menunjukkan caranya, dan untuk memastikan bahwa orang-orang melacak apa yang mereka lakukan, meskipun mereka bekerja dalam tim, dan mereka kebanyakan melihat apa yang dicapai tim sebagai lawan dari apa yang dicapai individu seperti yang diukur oleh KPI. Tetapi kita akan membahasnya nanti".
1:30 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, pertama-tama, beberapa definisi sehingga Anda memahami tentang apa OKR itu".
1:30 Sebuah bagan dengan judul "Definisi OKR" muncul di layar. Di bawah judul tersebut, terdapat teks: "Sasaran dan Hasil Utama adalah teknik populer untuk menetapkan sasaran perusahaan, tim, dan pribadi, kemudian menghubungkan setiap sasaran dengan 3-4 hasil yang terukur. Saat Anda mencapai hasil tersebut, seluruh sasaran ditandai sebagai selesai".
1:30 Sebuah bagan baru yang berfokus pada "Sasaran" muncul di layar. Terdapat ikon bendera yang ditanam di puncak gunung. Di bawah ikon tersebut, terdapat teks: "Ke mana saya harus pergi?" dan "Sasaran adalah pernyataan yang menginspirasi dan menetapkan arah".
1:35 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Huruf O dalam OKR berarti Sasaran, dan ini adalah arah, jadi ini menunjukkan ke mana kita akan pergi".
1:35 Pria itu berkata: "Huruf O dalam OKR berarti Sasaran, dan ini adalah arah, jadi ini menunjukkan ke mana kita akan pergi. Sekarang, ini bisa menjadi sasaran hingga tiga tahun ke depan, atau satu tahun, atau satu kuartal".
1:47 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Tetapi itu adalah beberapa sasaran aspirasional atau sasaran yang ingin kita capai bersama".
1:47 Pria itu berkata: "Tetapi itu adalah beberapa sasaran aspirasional atau sasaran yang ingin kita capai bersama. Jadi, ini menunjukkan cara dan arah. Sekarang, huruf KR berarti Hasil Utama".
1:55 Sebuah bagan baru yang berfokus pada "Hasil Utama" muncul di layar. Terdapat ikon kaca pembesar di atas grafik batang. Di bawah ikon tersebut, terdapat teks: "Bagaimana saya tahu bahwa saya sudah sampai di sana?" dan "Hasil Utama mengukur kemajuan menuju Sasaran".
1:57 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Dan ini pada dasarnya menunjukkan secara terukur seberapa jauh kita akan mencapai sasaran itu".
1:57 Pria itu berkata: "Dan ini pada dasarnya menunjukkan secara terukur seberapa jauh kita akan mencapai sasaran itu. Jadi, ini membagi hal-hal yang perlu kita capai, untuk selesaikan, untuk mencapai sasaran kita".
2:13 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, hal terpenting dalam Hasil Utama adalah perbedaan antara output dan hasil".
2:13 Pria itu berkata: "Sekarang, hal terpenting dalam Hasil Utama adalah perbedaan antara output dan hasil. Jadi, Hasil Utama harus berbasis hasil, dan saya akan menjelaskan nanti apa artinya itu".
2:26 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Bagian terakhir dalam keseluruhan ide OKR adalah inisiatif".
2:26 Sebuah bagan baru yang berfokus pada "Inisiatif" muncul di layar. Terdapat ikon daftar periksa. Di bawah ikon tersebut, terdapat teks: "Apa yang akan saya lakukan untuk sampai di sana?" dan "Inisiatif menjelaskan pekerjaan yang diperlukan untuk mendorong kemajuan pada Hasil Utama".
2:31 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, inisiatif adalah pembagian hal-hal yang perlu kita lakukan untuk mencapai hasil utama kita, untuk mencapai hasil".
2:31 Pria itu berkata: "Jadi, inisiatif adalah pembagian hal-hal yang perlu kita lakukan untuk mencapai hasil utama kita, untuk mencapai hasil. Dan bahkan di bawah itu, kita memiliki tingkat tugas atau hal-hal individual yang perlu kita lakukan terkait dengan inisiatif. Jadi, pada dasarnya, ini adalah sasaran yang dibagi menjadi hasil utama, hal-hal yang perlu kita capai atau selesaikan, hasil".
2:54 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Yang kemudian membutuhkan banyak inisiatif yang perlu diselesaikan untuk mencapai angka kita".
2:54 Pria itu berkata: "Yang kemudian membutuhkan banyak inisiatif yang perlu diselesaikan untuk mencapai angka kita. Dan inisiatif tersebut kemudian dibagi menjadi tugas atau output yang perlu dikerjakan orang setiap hari untuk menyelesaikan inisiatif tersebut. Jadi, itulah ikhtisar tingkat tinggi OKR. Mari kita bahas".
3:15 Outro perusahaan animasi untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan lagi. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif) dan "Berikutnya: Karakteristik Sasaran".

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Characteristics of Objectives
lesson: Characteristics of Objectives
transkripsi: 00:00
00:12 Sekarang mari kita lihat beberapa karakteristik dari objektif. Objektif harus dapat ditindaklanjuti, kita perlu sebagai tim atau sebagai individu, memastikan bahwa kita dapat mulai menentukan hasil kunci yang membantu kita mencapai objektif yang kita inginkan. Objektif juga harus memiliki batasan waktu, jadi kita tetapkan objektif untuk satu hari, seminggu, biasanya satu kuartal karena waktu harus ditentukan seperti dalam OKR, atau kita tetapkannya untuk satu tahun, tiga tahun, atau lima tahun. Akan tetapi, ada kerangka waktu tertentu di mana kita ingin mencapai objektif tersebut. Objektif juga harus aspiratif, jadi kita menginginkan objektif yang menginspirasi tim, memberikan energi kepada tim, dan membuat mereka bersemangat setiap hari untuk mulai mengerjakan hal-hal yang mereka butuhkan untuk mencapai objektif yang telah kita tetapkan bersama sebagai tim. Jadi ini adalah beberapa definisi awal tentang bagaimana menggambarkan OKR dan kita akan membahas detailnya nanti.
01:17 Sekarang ketika kita melihat hasil kunci, ini lebih dekat dengan apa yang biasa kita gunakan dalam hal penetapan tujuan. Jadi kita bisa menggunakan akronim SMART untuk memutuskan bagaimana mendefinisikan hasil kunci dan bagi saya pribadi, hasil kunci sangat penting karena ini menunjukkan kepada kita apa yang kita capai, bagaimana kita berkembang menuju tujuan kita, dan apa yang telah kita capai sebagai tim atau sebagai individu setiap hari, setiap minggu, setiap kuartal. S dalam SMART berarti harus spesifik, jadi kita harus menulis dengan sangat spesifik apa yang kita capai yang membantu kita mencapai tujuan jangka panjang. Kemudian harus terukur, jadi perlu ada persentase atau angka di dalamnya yang menunjukkan apakah kita berada di jalur yang benar dan bagaimana kita berkembang menuju hasil kunci atau hasil yang ingin kita capai. Hasil kunci juga harus dapat dicapai, jadi harus realistis. Jika kita menetapkan sesuatu untuk kuartal berikutnya, kita perlu memastikan bahwa kita dapat mewujudkannya karena jika tidak, kita akan mendapat banyak penolakan, orang-orang di sekitar kita akan tidak puas, jadi harus realistis. Akan tetapi, tentu saja, pada saat yang sama juga harus menantang. Mereka harus relevan, itu adalah R dalam SMART. Jadi harus dalam konteks apa yang ingin kita capai dan dalam tujuan yang ingin kita capai dalam jangka panjang, dan mereka harus dibatasi waktu. Sekarang tujuan kita biasanya juga dibatasi waktu, jadi hasil kuncinya mengikuti kerangka waktu atau kotak waktu yang telah kita tetapkan untuk tujuan tersebut, yang biasanya satu kuartal, tetapi mungkin karena ini adalah hal langkah demi langkah yang perlu Anda lakukan untuk mencapai tujuan, Anda mungkin memiliki hasil kunci yang berlaku untuk bulan pertama kuartal Anda, jadi Anda perlu menetapkan jangka waktu untuk hasil kunci di mana Anda akan mencapai angka atau persentase atau apa pun itu, hasil Anda dalam jangka waktu tersebut. Jadi, itulah cara SMART dalam menetapkan tujuan dalam hasil kunci.
03:17

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: What's The Difference Between OKR and KPI?
lesson: What's The Difference Between OKR and KPI?
transkripsi: 0:12 Sekarang mari kita lihat perbedaan antara Hasil Kunci dan KPI, karena di sebagian besar organisasi yang saya tangani, dan saya yakin ini juga berlaku untuk organisasi Anda, kita terbiasa menggunakan KPI atau Indikator Kinerja Utama untuk menunjukkan bagaimana seorang individu, atau bagaimana sebuah tim, telah membuat kemajuan menuju sasaran yang telah mereka tetapkan.
0:34 Nah, OKR, hal utama yang kami coba capai dengannya adalah untuk menciptakan lebih banyak semangat menjadi satu tim. Itu menggerakkan kita dari saya atau KPI saya menjadi kita dan apa yang kita coba capai sebagai tim. Pada dasarnya, itu menetapkan sasaran bersama yang kita coba capai sebagai sekelompok orang, sebagai lawan dari memiliki KPI yang saya pertanggungjawabkan oleh manajer lini atau atasan saya atas hasil tertentu yang harus saya capai. Jadi itu benar-benar menggerakkan kita dari perspektif individu ke tim.
1:10 Nah, Anda mungkin melihat OKR atau KR sebagai semacam evolusi dari KPI. Jadi kita bisa memilih dalam suatu organisasi untuk menggunakan KPI sebagaimana adanya, karena tidak mudah untuk mengubahnya atau meninggalkannya, dan selain itu, kita bisa menggunakan Hasil Kunci untuk mengukur tim. Jadi kita memiliki KPI untuk seorang individu, kita memiliki KR untuk tim. Itu salah satu cara untuk menggabungkan KPI dan OKR.
1:37 Kita mungkin juga menggabungkannya lebih jauh, jadi kita mungkin mengatakan bahwa jika kita memiliki sasaran tim, maka individu-individu tertentu memiliki Hasil Kunci, tetapi itu juga merupakan KPI, jadi kita mencoba memasukkan KPI dari seorang individu ke dalam hasil kunci dari individu yang sama dalam tim. Tetapi kemudian itu menunjukkan bagaimana individu ini berkontribusi pada sasaran tim.
2:01 Nah, tentu saja, ini sekali lagi menciptakan semacam pendekatan individual terhadap OKR karena Anda telah memindahkan KPI ke dalam OKR, jadi ini bukanlah solusi terbaik atau paling optimal untuk menciptakan semangat tim, dan beberapa agile di dunia mungkin mengatakan bahwa ini bukanlah cara untuk melakukannya. Tetapi saya sangat percaya bahwa kita perlu bekerja dengan apa yang kita miliki, dan kita perlu melakukan transisi, dan itu membutuhkan waktu bagi orang-orang untuk memahami, apakah kita ingin mematuhi KPI, apakah kita ingin meninggalkannya. Saya telah melihat beberapa organisasi meninggalkan sistem KPI, tetapi itu membutuhkan kepemimpinan yang cukup besar karena kita harus membuat perubahan besar. Itu menyiratkan banyak hal karena terkait dengan sistem kinerja, itu adalah kebiasaan orang yang harus kita ubah, tetapi itu terserah organisasi Anda. Jadi, saya sangat percaya kita mencoba bekerja dengan apa yang kita miliki, kita menggabungkan hal-hal, kita bekerja perlahan selangkah demi selangkah, dan pada awalnya, saya pikir itu bijaksana, terutama dalam organisasi mapan yang lebih besar, untuk menjaga KPI tetap utuh dan kemudian mulai bereksperimen dengan OKR terlebih dahulu, sehingga OKR dapat menjadi sasaran bersama yang kita gunakan untuk skuad, atau tim, atau bab, apa pun yang Anda gunakan OKR, dan pada saat yang sama, di tingkat individu, kita tetap menggunakan KPI.
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judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: How to Make OKR Works
lesson: How to Make OKR Works
transkripsi: 00:12 Sekarang, salah satu hal paling penting dalam OKR adalah jenis orkestrasi yang dapat kita buat dalam sebuah organisasi. 00:20 Jadi seperti yang dapat Anda lihat dari contoh sederhana ini, kita dapat mendefinisikan OKR di tingkat organisasi. Dan kemudian dari tingkat organisasi, OKR tersebut menyebar ke berbagai departemen atau chapter atau squad yang mendasarinya. 00:35 Dan kemudian dari tingkat departemen, OKR tersebut menyebar ke individu. Dan di antara tingkat tersebut, tentu saja, dapat ada banyak lapisan berbeda dengan tim atau departemen atau unit bisnis. 00:46 Premis dasarnya adalah bahwa di atas, kita memiliki tujuan dan hasil kunci. Jadi di tingkat organisasi, kita memiliki OKR, dan kemudian hasil kunci dari organisasi menjadi tujuan dari departemen yang mendasarinya. 01:01 Dan kemudian jika kita menerjemahkan OKR tersebut dari tingkat departemen ke, misalnya, tingkat tim, hasil kunci dari departemen menjadi tujuan dari tim yang mendasarinya. Jadi, Anda mendapatkan cara yang sangat logis untuk menurunkan tujuan dan hasil kunci dari puncak organisasi ke bawah. 01:24 Sekarang pertanyaan menariknya adalah, jika kita menciptakan organisasi yang agile, dan kita memiliki piramida penetapan tujuan, bukankah kita kembali ke manajemen tradisional di mana kita memiliki pendekatan dari atas ke bawah? 01:36 Jawaban saya untuk itu adalah, tergantung. Karena cara favorit saya untuk mendefinisikan OKR dalam sebuah organisasi adalah melakukannya dari atas ke bawah dan dari bawah ke atas. Jadi sementara para pemimpin organisasi, para pemimpin puncak menetapkan arah, orang-orang di bawah dapat mempengaruhinya. 01:55 Jadi mereka juga bisa memiliki suara tentang arah atau tujuan dari hasil kunci organisasi, dan sebaliknya. Jadi, itu menjadi lebih dari dialog antara para pemimpin puncak dan orang-orang yang bekerja di dalam organisasi secara luas. Dan kita bisa mempengaruhinya dari kedua sisi. Cara lain mungkin mengatakan, "Oke, para pemimpin menetapkan arah", jadi kita mendefinisikan OKR di tingkat organisasi. Dan kemudian terserah kepada semua orang di bawah itu untuk menurunkan OKR mereka dari OKR organisasi. Jadi para pemimpin atau BOD menetapkan strategi, mendefinisikannya dalam OKR untuk organisasi atau mungkin bahkan departemen-departemen berbeda yang dipimpin oleh anggota BOD. 02:37 Dan kemudian mereka mengharapkan tim mereka untuk merinci OKR untuk departemen atau unit bisnis tersebut. Dan unit bisnis tersebut memberi tahu BOD bagaimana mereka akan berkontribusi pada tujuan tingkat yang lebih tinggi untuk organisasi. Tapi tidak ada yang benar atau salah di sini. Saya adalah pendukung kuat dari pendekatan bawah ke atas karena kami menginginkan partisipasi, kami ingin memberdayakan orang, sehingga itu berarti kami juga ingin melibatkan mereka dalam menetapkan arah, dalam menetapkan strategi bisnis untuk seluruh organisasi atau untuk produk atau tim atau departemen tempat mereka bekerja. 03:12 Sekarang ini adalah contoh yang sangat sederhana dari sebuah OKR. Jadi dalam hal ini, CEO memiliki tujuan untuk menciptakan produk yang akan menjadi pemimpin pasar. Jadi tujuan sederhananya adalah kita ingin menjadi pemimpin pasar. Dan dia telah mendefinisikan dua hasil kunci yang membantunya mencapai tujuan tersebut. Yang pertama, dia ingin membangun produk baru. 03:35 Yang kedua, dan ini adalah hasil kunci produk. Yang kedua, dia ingin menghasilkan seribu prospek baru yang membantunya meluncurkan produk baru ini. 03:45 Sekarang, hasil kunci hijau yang dimiliki CEO mengalir ke Direktur Produk karena dia bertanggung jawab untuk membuat produk baru itu. Dan kemudian, yang lainnya, menghasilkan seribu prospek baru, pergi ke Direktur Pemasaran. Jadi Anda dapat melihat bahwa dua hasil kunci di tingkat CEO mengalir ke dua orang yang melapor kepadanya dan masing-masing dari mereka mengambil hasil kunci dari CEO sebagai tujuan mereka. Dan kemudian Direktur Produk mengatakan, "Oke, untuk mencapai tujuan meluncurkan produk baru ini, saya harus membangun produk baru itu. Itulah tujuan saya. Dan salah satu hasil kunci di bawah itu untuk tim produk saya adalah meluncurkan produk dalam versi beta pada bulan Januari". Jadi, dan tentu saja, ini adalah contoh yang sangat sederhana, dan bahkan tidak memiliki angka atau ukurabilitas di dalamnya, tetapi ini hanya untuk menunjukkan bagaimana hasil kunci tersebut mengalir dari atas ke bawah dengan cara yang sederhana. Sekarang, jika Anda memiliki bisnis yang sangat rumit dengan banyak unit dan banyak departemen, tentu saja, itu tidak sesederhana ini tetapi saya pikir ini memberi gambaran awal bahwa begitulah cara hasil kunci tersebut mengalir.

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Example of Applying OKR in Organizations
lesson: Example of Applying OKR in Organizations
transkripsi: 00:12 Jadi, mari kita lihat satu lagi contoh yang sedikit lebih detail, yang dapat Anda lihat di sini. 00:18 Jadi, sasaran perusahaan atau sasaran departemen adalah untuk meningkatkan pendapatan sebesar 50%. Ya, sekali lagi, ini sangat sederhana. Nah, sasaran ini memiliki kemampuan pengukuran di dalamnya. Tidak harus seperti ini, tetapi Anda dapat memilih untuk melakukannya. 00:32 Jadi, organisasi ini berkata, "Kami ingin meningkatkan pendapatan kami sebesar 50%." Dan kami membagi rencana untuk tahun ini menjadi empat kuartal. Dan di setiap kuartal, kami memiliki hasil kunci tertentu yang akan kami kerjakan. 00:44 Jadi, di kuartal pertama, kami ingin meningkatkan pembaruan tahunan mereka sebesar 75%. Yang merupakan hasil kunci yang sangat spesifik yang akan membantu kita mencapai pertumbuhan pendapatan sebesar 50%. Jadi, kita perlu fokus pada pembaruan dan mungkin memiliki tim terpisah yang mengerjakannya. Jadi, kita punya tim untuk pembaruan, mereka pergi ke klien yang sudah ada, mereka memastikan bahwa tidak banyak klien yang keluar, dan hasil kunci spesifik mereka di akhir kuartal pertama adalah bahwa mereka ingin meningkatkannya sebesar 75%. Sekarang, yang kedua adalah mengurangi churn menjadi kurang dari 5% per bulan. Itu mungkin dilakukan oleh tim yang sama karena mereka ingin memastikan bahwa orang tidak pergi. 01:25 Nah, seperti yang Anda lihat dari contoh-contoh ini, semuanya numerik dan memiliki kerangka waktu yang sangat spesifik. Jadi, orang tahu persis apa yang perlu mereka capai. Yang belum mereka ketahui atau yang belum Anda lihat dalam ikhtisar ini adalah apa yang akan mereka lakukan untuk mewujudkannya. Dan itu tidak masalah karena hasil kunci memang seperti itu. Kami menetapkan hasil yang sangat jelas sehingga semua orang dapat meminta pertanggungjawaban kita untuk mencapai hasil tersebut atau tidak mencapai hasil tersebut, dan mereka juga dapat melacak kemajuan yang kita buat. 01:53 Dan kemudian orang dapat membayangkan sendiri apa yang akan mereka lakukan. Jadi, kami memisahkan apa yang akan kami capai dalam kerangka waktu tertentu, dan bagaimana hal itu berkontribusi pada sasaran tingkat yang lebih tinggi dari bagaimana kita akan mewujudkannya. Dan ini adalah cara yang sangat tangkas dalam melakukan sesuatu karena para pemimpin menetapkan alasannya, mereka menetapkan arahan, mereka memberi tahu kita apa yang ingin mereka capai, tetapi kemudian terserah kepada tim atau seluruh organisasi untuk mencari tahu bagaimana kita akan mewujudkannya. 02:22 Dan jika mereka ingin melakukan X setiap hari, itu terserah mereka. Jika mereka ingin melakukan Y, tidak masalah juga. Jika mereka ingin menjalankan eksperimen untuk mewujudkannya, tidak masalah. 02:32 Nah, para pemimpin dapat bertindak sebagai pelatih untuk itu, sehingga mereka dapat memfasilitasi diskusi, mereka dapat membantu, tetapi pada akhirnya terserah kepada tim atau unit bisnis untuk mencari tahu bagaimana mereka akan mencapai sasaran atau hasil kunci yang telah mereka tetapkan.

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: How to Define Your Own OKR
lesson: How to Define Your Own OKR
transkripsi: 00:00 Sekarang, mari kita lihat satu contoh lagi tentang penetapan OKR untuk mengarahkan pada bagaimana mendefinisikannya. Karena selalu ada banyak keributan untuk membuat perbedaan antara tujuan dan hasil utama sehingga semakin banyak contoh yang Anda lihat dalam permainan, semakin mudah bagi Anda untuk memahami bagaimana mendefinisikannya dalam konteks Anda sendiri. Sekarang jika Anda melihat contoh ini di sini, yang pertama adalah yang sudah jelas. Jadi mereka mengatakan bahwa tujuan kita adalah mengalahkan target keuangan Q1. Ya, Anda lihat, ini belum memiliki kemampuan pengukuran khusus di dalamnya, tetapi dikatakan oke, tujuan kita untuk kuartal ini adalah untuk mengalahkan hasil Q1. Sekarang, untuk mencapai itu, hasil utama pertama-tama adalah mencapai lebih dari 10 juta dalam pendapatan produk. Yang kedua adalah penjualan internasional sehingga mereka akan memperluas internasional sebesar 2 juta, dan kemudian tingkat churn pelanggan di bawah 5 persen. Jadi ini adalah tiga hasil yang dapat diukur yang sangat spesifik yang mereka coba ciptakan untuk mengalahkan target Q1 tersebut. Ya, itu adalah satu contoh keuangan, atau contoh yang didorong oleh pendapatan. Jika Anda melihat sedikit ke bawah, Anda dapat melihat bahwa ada juga sistem dan orang yang ditempatkan untuk skala 10x. Jadi ini adalah jenis yang berbeda, ini bukan tentang keuangan, ini tentang menempatkan sistem di tempat. Sekarang orang-orang ini telah mendefinisikan dua hasil utama yang lebih tidak dapat diukur daripada contoh yang telah kita lihat sebelumnya. Jadi pertama-tama mereka ingin mempekerjakan VP keuangan dan operasi. Jadi pada dasarnya ya atau tidak. Saya akan mempekerjakan mereka atau saya tidak akan mempekerjakan mereka. Jadi ini 0 atau 1, atau hasil utama biner. Yang kedua adalah untuk menerapkan solusi perangkat lunak keuangan berbasis cloud. Jadi ini lagi-lagi adalah hal yang biner. Nah, saya pribadi adalah penggemar yang selalu mendefinisikan hasil dari sesuatu, tetapi terkadang tidak apa-apa untuk mendefinisikannya dengan cara ini. Jadi saya mendorong Anda untuk tidak terjebak dalam terlalu memikirkan definisi hasil utama Anda. Karena pada akhirnya, ini tentang bagaimana Anda akan menciptakan hasil tersebut, dan seperti apa hasil tersebut. Jadi jika Anda berakhir dengan hasil utama biner, yang merupakan 0 atau 1, atau ya atau tidak, terkadang tidak apa-apa. Tetapi selalu coba pikirkan tentang apa hasil dari ini. Jadi jika kita mengambil contoh mempekerjakan VP, jika kita mulai terlalu memikirkan, kita mungkin mulai berpikir tentang oke, bagaimana kita mendefinisikan apa hasil dari mempekerjakan VP itu. Yang mungkin merupakan perubahan dalam strategi, mungkin kepuasan yang berbeda dalam tim, tetapi hasil tersebut dibuat setelah orang tersebut bergabung. Jadi sangat menantang untuk mendefinisikan hasil utama berbasis hasil jika itu tentang mempekerjakan atau mengisi posisi tertentu. Jadi dalam hal ini, saya pikir tidak apa-apa untuk mendefinisikan hasil utama kita adalah mempekerjakan orang ini untuk peran baru. Ya, jadi Anda harus bermain sedikit dengan ini, tetapi ketika saya melihat tim yang mendefinisikan terlalu banyak hal biner dalam hasil utama mereka, kemungkinan besar mereka sebenarnya mendefinisikan inisiatif atau tugas, bukan hasil utama. Dan itu adalah jebakan, jadi kita perlu memastikan bahwa kita selalu memikirkan tentang apa hasil akhir dari hal-hal yang telah saya jelaskan di sini. Ya, jadi apa yang akan berdampak dan bagaimana saya dapat mengukur dampak tersebut pada departemen saya, pada kepuasan pelanggan, apa pun itu. Jadi sebagian besar contoh di sini dapat diukur dan benar-benar berbasis hasil, sedangkan terkadang 0 atau 1 tidak apa-apa.

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: How to Measure and Create Report Progress of Our OKR
lesson: How to Measure and Create Report Progress of Our OKR
transkripsi: 0:12
Sekarang hal berikutnya yang harus kita lihat adalah bagaimana kita melaporkan dan mengukur kemajuan. Seperti yang Anda lihat dalam diagram ini, apa yang biasanya terjadi dalam OKR adalah katakanlah kita memiliki tujuan yang memiliki tiga hasil kunci di bawahnya.
0:27
Sekarang kita berada di tengah kuartal, dan untuk hasil kunci nomor satu, kita telah mencapai kemajuan 60%, ya. Yang kedua 35% dan yang ketiga 75%. Jadi kita kemudian rata-ratakan ketiganya, dan kita mendapatkan penyelesaian 56% dari tujuan tersebut.
0:43
Jadi kita selalu mencoba memetakannya ke bawah, kita memiliki tujuan dan hasil kunci di bawahnya, rata-rata pencapaian di sana menunjukkan seberapa jauh kita berada di jalur yang tepat dengan keseluruhan tujuan. Sekarang ini adalah contoh dasbor lama yang kami buat di Ekipa yang bahkan memiliki beberapa metrik, kami memiliki diagram yang menunjukkan seberapa jauh kami telah mencapai OKR. Jadi Anda dapat membuatnya numerik dengan persentase, Anda juga dapat membuat dasbor visual yang menampilkan seperti meteran dalam dasbor Anda seberapa jauh Anda telah mencapai OKR Anda.
1:22
Jadi ini adalah contoh dari Ekipa beberapa tahun yang lalu, tujuan yang kami miliki di kuartal ini adalah menghasilkan 900 juta IDR di kuartal ini sebelum kuartal berakhir. Sekarang untuk mencapai hal tersebut, kami mendefinisikan, saya pikir, tujuh hasil kunci. Yang pertama adalah mendapatkan 11 pelatihan internal, ya. Jadi kami ingin menandatangani 11 kesepakatan dengan perusahaan untuk menyediakan pelatihan internal.
1:49
Yang kedua adalah memiliki 27 peserta dalam pelatihan publik, jadi ini adalah ruang publik dan kami mencoba menjual tiket secara individu atau untuk grup, dan kemudian orang-orang datang ke pelatihan publik dan kami menyelenggarakannya.
2:00
Jadi seperti yang Anda lihat, pada tanggal 31 Maret 2020 itulah hasil kunci yang harus kami capai. Dan selain itu, kita memiliki persentase penyelesaian dari masing-masing hasil kunci. Dan dalam dasbor yang kami gunakan, atau templat yang kami gunakan untuk OKR, kami juga memiliki PIC atau orang yang bertanggung jawab untuk masing-masing hasil kunci.
2:20
Jadi ini adalah bagian yang penting. Saya selalu mencoba untuk memiliki satu orang yang bertanggung jawab atas tujuan tersebut, dan tujuan tersebut biasanya terkait dengan tim, unit bisnis, atau mungkin organisasi. Jadi memiliki satu orang yang bertanggung jawab, yang pada akhirnya bertanggung jawab atas pencapaian tujuan, dan kemudian di bawahnya katakanlah kita memiliki lima orang di tim kita.
2:42
Kami memiliki individu yang bertanggung jawab atas hasil kunci tertentu, jadi mereka bertanggung jawab, sedangkan kepala unit bertanggung jawab. Jadi kepala unit perlu memastikan bahwa dia membantu dan memimpin serta melatih orang-orang di dalam timnya untuk membuat hasil kunci mereka juga terjadi.
3:00
Dan sekali lagi, hasil kunci individu diukur dengan persentase tertentu, dan kemudian rata-rata ditampilkan dalam tujuan. Jadi ini adalah cara yang lebih datar tanpa grafik yang menunjukkan angka-angka yang telah kami capai untuk OKR sepanjang kuartal.

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Things to Remember Before Start Implementing OKR
lesson: Things to Remember Before Start Implementing OKR
transkripsi: 00:00 Intro perusahaan animasi untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif). Judulnya adalah "Part 8: Output vs Outcome Mindset" (Bagian 8: Pola pikir Output vs Hasil).
00:11 Seorang pria kulit putih duduk di depan meja di kantor rumah. Dia mengenakan kemeja kotak-kotak biru dan abu-abu dan berbicara ke kamera. Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang mari kita lihat perubahan terpenting yang harus kita buat dalam sebuah organisasi atau tim saat kita mulai menerapkan OKR".
00:20 Pria itu berkata: "Oke, sekarang mari kita lihat perubahan terpenting yang harus kita buat dalam sebuah organisasi atau tim saat kita mulai menerapkan OKR. Karena OKR mendorong organisasi yang gesit, dan organisasi yang gesit adalah tentang kerja tim sebagai regu dan tim dan bab yang berkolaborasi untuk mencapai tujuan bersama".
00:32 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Kami ingin memindahkan orang dari memikirkan saya secara individual misalnya dengan KPI ke tim kami atau kami mencapai sesuatu bersama-sama".
00:32 Pria itu berkata: "Kami ingin memindahkan orang dari memikirkan saya secara individual, misalnya dengan KPI, ke tim kami atau kami mencapai sesuatu bersama-sama".
00:43 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Dan saya pikir visual yang dapat Anda gunakan di sana adalah tim sepak bola. Sekarang jika kita memiliki pemain sepak bola individu yang selalu ingin memasukkan bola ke gawang sendiri".
00:43 Pria itu berkata: "Dan saya pikir visual yang dapat Anda gunakan di sana adalah tim sepak bola. Sekarang jika kita memiliki pemain sepak bola individu yang selalu ingin memasukkan bola ke gawang sendiri".
00:53 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Dia tidak akan berhasil lama karena pertama-tama, sangat sulit untuk menang dari kompetisi dan kedua, tim akan menyabotasenya".
00:53 Pria itu berkata: "Dia tidak akan berhasil lama karena pertama-tama, sangat sulit untuk menang dari kompetisi, dan kedua, tim akan menyabotasenya".
1:00 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Karena kita ingin bermain bersama, kita tidak ingin memiliki satu pemain bintang yang mencoba bermain dan mencoba mencetak gol sepanjang waktu, tetapi kita berkolaborasi bersama".
1:00 Pria itu berkata: "Karena kita ingin bermain bersama. Kita tidak ingin memiliki satu pemain bintang yang mencoba bermain dan mencoba mencetak gol sepanjang waktu, tetapi kita berkolaborasi bersama".
1:08 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Dan seperti yang Anda ketahui dari sepak bola, sebagian besar tim yang menang adalah tim yang bekerja sama untuk waktu yang lama".
1:08 Pria itu berkata: "Dan seperti yang Anda ketahui dari sepak bola, sebagian besar tim yang menang adalah tim yang bekerja sama untuk waktu yang lama. Mereka bermain, mereka tahu kekuatan dan kelemahan satu sama lain, dan tidak ada pemain bintang. Mereka semua berkolaborasi sebagai tim yang terdiri dari 11 orang yang mencoba mewujudkannya".
1:23 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, perubahan besar kedua yang perlu kita lakukan adalah beralih dari pemikiran berbasis output ke pemikiran berbasis hasil".
1:23 Pria itu berkata: "Sekarang, perubahan besar kedua yang perlu kita lakukan adalah beralih dari pemikiran berbasis output ke pemikiran berbasis hasil. Saya telah mengatakannya sebelumnya, dan saya pikir ini layak untuk diulang, karena output menunjukkan tugas yang sedang kita kerjakan".
1:39 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sedangkan hasil adalah tentang dampak yang ingin kita buat dengan melakukan tugas-tugas ini, dan itu adalah perbedaan yang sangat penting".
1:39 Pria itu berkata: "Sedangkan hasil adalah tentang dampak yang ingin kita buat dengan melakukan tugas-tugas ini, dan itu adalah perbedaan yang sangat penting".
1:48 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, saya akan menggunakan contoh ini untuk menjelaskan hal ini, dan ini adalah contoh perusahaan atau tim yang membangun jalan".
1:48 Pria itu berkata: "Jadi, saya akan menggunakan contoh ini untuk menjelaskan hal ini, dan ini adalah contoh perusahaan atau tim yang membangun jalan".
1:55 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang jika Anda melihat di sisi kiri, hal-hal berbasis output yang mungkin sedang dikerjakan orang adalah misalnya 50 mil jalan diaspal".
1:55 Sebuah bagan dengan judul "Laporan Kemajuan" muncul di layar. Di bawah judul tersebut, terdapat dua kolom: "Ukuran Output" dan "Ukuran Hasil". Di bawah "Ukuran Output", terdapat tiga kotak: "50 Mil jalan diaspal", "50 # jembatan diperbaiki", dan "50 Perluasan rute bus". Di bawah "Ukuran Hasil", terdapat tiga kotak: "50 # kecelakaan berkurang", "50 Menit waktu perjalanan berkurang", dan "50 Mode beralih untuk transit". Di bawah semua kotak, terdapat keterangan: "Jumlah barang atau jasa yang dihasilkan". Di bawah semua kotak di kolom kanan, terdapat keterangan: "Dampak atau kemajuan menuju tujuan akhir atau tujuan".
1:55 Pria itu berkata: "Sekarang jika Anda melihat di sisi kiri, hal-hal berbasis output yang mungkin sedang dikerjakan orang adalah misalnya 50 mil jalan diaspal. Jadi, orang yang mengerjakannya mungkin berpikir bahwa, 'Oke, KPI saya adalah berapa mil yang telah saya aspal untuk jalan ini'. Itu mungkin juga berapa banyak jembatan yang telah kita perbaiki".
2:17 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, ini adalah output. Itu terukur, itu juga tujuan yang cerdas, dan itu dapat dikaitkan dengan tim atau individu, tetapi itu menunjukkan output yang coba dicapai oleh tim ini".
2:17 Pria itu berkata: "Jadi, ini adalah output. Itu terukur, itu juga tujuan yang cerdas, dan itu dapat dikaitkan dengan tim atau individu, tetapi itu menunjukkan output yang coba dicapai oleh tim ini".
2:28 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jika Anda melihat di sisi kanan, Anda dapat melihat hasil, pemikiran berbasis hasil yang terkait dengan tim yang sama".
2:28 Pria itu berkata: "Jika Anda melihat di sisi kanan, Anda dapat melihat hasil, pemikiran berbasis hasil yang terkait dengan tim yang sama. Jadi, pemikiran berbasis hasil dalam tim konstruksi jalan ini adalah hasil kami atau hasil utama yang kami kejar adalah untuk mengurangi jumlah kecelakaan hingga 50".
2:47 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, tujuan kami sebagai sebuah tim adalah kita ingin mengurangi kematian, kita ingin memastikan bahwa jalan kita menjadi lebih aman".
2:47 Pria itu berkata: "Jadi, tujuan kami sebagai sebuah tim adalah kita ingin mengurangi kematian, kita ingin memastikan bahwa jalan kita menjadi lebih aman. Itu mungkin juga, 'kita ingin mengurangi waktu tempuh dari A ke B hingga 50 menit'".
2:59 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, seperti yang Anda lihat, jika kita mengatakan bahwa 'kita ingin mengurangi jumlah kecelakaan hingga 50', di bawah itu muncul pertanyaan 'bagaimana kita akan mencapai itu?'".
2:59 Pria itu berkata: "Sekarang, seperti yang Anda lihat, jika kita mengatakan bahwa 'kita ingin mengurangi jumlah kecelakaan hingga 50', di bawah itu muncul pertanyaan 'bagaimana kita akan mencapai itu?'. Sekarang, satu cara mungkin adalah dengan mengaspal jalan lagi, atau untuk mengaspal jalan, untuk membuatnya lebih baik. Yang lain mungkin, dan di sinilah tim masuk, kan? Tim mungkin mulai berpikir, 'Oke, jika kita ingin mengurangi jumlah kecelakaan itu, apa yang bisa kita lakukan?'".
3:23 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Tanpa mendengarkan bos kita yang memberi tahu kita bahwa kita harus mengaspal jalan, mari kita kreatif, berpikir di luar kotak, dan mulai berpikir tentang bagaimana kita dapat mencapai hal ini".
3:23 Pria itu berkata: "Tanpa mendengarkan bos kita yang memberi tahu kita bahwa kita harus mengaspal jalan, mari kita kreatif, berpikir di luar kotak, dan mulai berpikir tentang bagaimana kita dapat mencapai hal ini. Tindakan pengamanan, ini mungkin, 'Saya akan memasang penerangan di jalan', atau mungkin, 'Saya akan memasang lebih banyak garis', atau mungkin, 'Saya akan memasang penghalang di samping'. Atau mungkin saya melihat, Anda tahu, apa yang terjadi di AS, teknologi apa yang mereka miliki di sana untuk menciptakan lebih banyak keamanan, dan lihat, bisakah kita menerapkan beberapa di antaranya di jalan kita?".
3:48 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, seperti yang Anda lihat, jika Anda mulai berpikir tentang tingkat pekerjaan itu, seluruh dinamika akan berubah, dan ini pada akhirnya di organisasi yang gesit di mana Anda ingin orang-orang berada".
3:48 Pria itu berkata: "Sekarang, seperti yang Anda lihat, jika Anda mulai berpikir tentang tingkat pekerjaan itu, seluruh dinamika akan berubah, dan ini pada akhirnya di organisasi yang gesit di mana Anda ingin orang-orang berada. Anda ingin mengatakan kepada mereka, 'Saya ingin mengurangi jumlah kecelakaan, dan kalian, tolong gunakan otak dan kebijaksanaan dan pengalaman Anda untuk menghasilkan solusi yang mengurangi jumlah kecelakaan ini dengan cara terbaik'".
4:13 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Versus sebuah organisasi di mana kita memiliki bos besar yang mengatakan, 'Anda harus mengaspal 50 mil jalan, dan saya akan membayar Anda lebih jika Anda melakukannya lebih cepat'".
4:13 Pria itu berkata: "Versus sebuah organisasi di mana kita memiliki bos besar yang mengatakan, 'Anda harus mengaspal 50 mil jalan, dan saya akan membayar Anda lebih jika Anda melakukannya lebih cepat'. Ini menciptakan dinamika yang sangat berbeda, dan saya yakin bahwa dalam organisasi Anda, jika Anda menerapkan OKR, sebagai pemimpin, dan semua orang adalah pemimpin".
4:29 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Anda ingin orang-orang berpikir tentang bagaimana kita dapat mengurangi jumlah kecelakaan".
4:29 Pria itu berkata: "Anda ingin orang-orang berpikir tentang bagaimana kita dapat mengurangi jumlah kecelakaan. Seperti yang baru saja saya ilustrasikan, Anda ingin orang-orang menggunakan otak mereka, kebijaksanaan mereka, kemampuan mereka untuk mewujudkan ini tanpa hanya menjalankan perintah yang diberikan seseorang kepada mereka".
4:44 Outro perusahaan animasi untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan lagi. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif) dan "Berikutnya: Alat OKR".

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: OKR Tools
lesson: OKR Tools
transkripsi: 00:00 Intro animasi perusahaan untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan. Teksnya bertuliskan "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif). Judulnya adalah "Part 9: OKR Tools" (Bagian 9: Alat OKR).
00:12 Seorang pria berkulit putih duduk di depan meja di kantor rumahnya. Dia mengenakan kemeja kotak-kotak biru dan abu-abu dan berbicara ke kamera. Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Sekarang, di bagian terakhir dari kursus singkat kami tentang OKR, saya ingin berbagi beberapa alat yang saya temukan dalam beberapa tahun terakhir".
00:12 Pria itu berkata: "Sekarang, di bagian terakhir dari kursus singkat kami tentang OKR, saya ingin berbagi beberapa alat yang saya temukan dalam beberapa tahun terakhir. Sekarang, saya bukan penggemar berat alat sebagai solusi untuk mengimplementasikan sesuatu, tetapi saya percaya bahwa untuk OKR, visibilitas dan transparansi sangat penting. Jadi, dengan memilih alat yang tepat, kita dapat menunjukkan efek trickle-down yang telah saya jelaskan sebelumnya. Dan kita juga dapat membuat pencapaian OKR, terutama KR, transparan, sehingga siapa pun dapat saling membantu".
00:43 Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Dan dapat melihat apa yang sedang dilakukan oleh tim atau oleh tim lain, dan kita dapat saling membantu dan membuat satu sama lain bertanggung jawab".
00:43 Pria itu berkata: "Dan dapat melihat apa yang sedang dilakukan oleh tim atau oleh tim lain, dan kita dapat saling membantu dan membuat satu sama lain bertanggung jawab. Sekarang, salah satu alat yang akan Anda temukan jika Anda mulai mencari di Google untuk alat OKR adalah Perdoo. Saya belum pernah menggunakan alat itu, tetapi menurut saya itu adalah alat yang sangat umum, dan mereka tampaknya telah memahaminya dengan baik. Yang kami gunakan di ekipa disebut PLAl, P-L-A-l, yang dapat Anda lihat di sini, dan selain mesin OKR".
1:05 Tangkapan layar situs web Perdoo ditampilkan. Tangkapan layar kedua, menunjukkan perangkat lunak PLAl ditampilkan. Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Dan mereka tampaknya telah memahaminya dengan baik. Yang kami gunakan di ekipa adalah PLAI, P-L-A-l, yang dapat Anda lihat di sini, dan selain mesin OKR".
1:06 Pria itu berkata: "Ini memiliki banyak alat yang mendukung tim untuk menciptakan transparansi dan keterbukaan, semua hal yang ingin kita miliki di Organisasi Agile. Jadi, mesin OKR di PLAI, saya yakin itu gratis hingga jumlah X orang, tetapi jika Anda ingin membuka kunci, misalnya, fitur untuk memberikan umpan balik, untuk membuat catatan tentang percakapan empat mata, untuk memiliki survei 360, Anda harus membayar langganan, dan mereka akan memberi Anda alat tambahan. Jadi, menurut saya ini adalah alat yang sangat kuat untuk memulai karena Anda dapat menggunakannya secara gratis".
1:38 Tangkapan layar lembar kerja Google ditampilkan. Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Ini adalah contoh lembar kerja Google yang telah kami gunakan, jika Anda mau, saya dapat mengirimkannya kepada Anda, sehingga Anda dapat menghubungi saya atau tim saya dan kami akan berbagi contohnya dengan Anda".
1:38 Pria itu berkata: "Ini adalah contoh lembar kerja Google yang telah kami gunakan. Jika Anda mau, saya dapat mengirimkannya kepada Anda, sehingga Anda dapat menghubungi saya atau tim saya dan kami akan berbagi contohnya dengan Anda. Tetapi ini adalah cara mudah untuk memulai OKR dengan menggunakan lembar kerja Google yang dapat Anda bagikan. Jadi, di tab, seperti yang Anda lihat di bagian bawah, Anda dapat menempatkan departemen yang berbeda atau tim yang berbeda yang bekerja pada sasaran yang sama".
1:59 Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Jadi, setiap tab memiliki satu halaman untuk satu lembar kerja Google untuk semua OKR untuk tim tertentu".
1:59 Pria itu berkata: "Jadi, setiap tab memiliki satu halaman untuk satu lembar kerja Google untuk semua OKR untuk tim tertentu. Dan di dalamnya Anda dapat menempatkan sasaran, hasil utama dengan definisi yang jelas, dengan persentase pencapaian, yang kemudian dihitung kembali menjadi rata-rata untuk sasaran, dan Anda juga dapat memasukkan PIC untuk orang yang bertanggung jawab dan akuntabel untuk masing-masing. Jadi, ini adalah alat ringan yang dapat Anda gunakan dengan mudah, dan karena pengeditannya lebih mudah dan lebih mudah untuk ditambahkan, untuk diubah, dan untuk membuat tautan, ini adalah cara yang baik untuk memulai. Hal yang kurang jika Anda memiliki lembar kerja Google adalah ikhtisar, tentang bagaimana itu diturunkan. Jadi, mungkin baik untuk memiliki semacam visual yang menunjukkan bahwa jika OKR organisasi seperti ini, maka departemen dan individu menetes ke bawah darinya".
2:48 Outro animasi perusahaan untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan lagi. Teksnya bertuliskan "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif) dan "Berikutnya: Kesimpulan".

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Conclusion and Wrap Up
lesson: Conclusion and Wrap Up
transkripsi: 00:00 Intro perusahaan animasi untuk "ekipa: Agile Consultancy" ditampilkan. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif). Judulnya adalah "Part 10: Conclusion" (Bagian 10: Kesimpulan).
00:12 Seorang pria kulit putih duduk di depan meja di kantor rumah. Dia mengenakan kemeja kotak-kotak biru dan abu-abu dan berbicara ke kamera. Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, kita berada di akhir kursus singkat tentang sasaran dan hasil utama. Sebagai rangkuman singkat, saya ingin meninggalkan Anda dengan pesan bahwa perlu waktu untuk memahami hal ini".
00:12 Pria itu berkata: "Jadi, kita berada di akhir kursus singkat tentang sasaran dan hasil utama. Sebagai rangkuman singkat, saya ingin meninggalkan Anda dengan pesan bahwa perlu waktu untuk memahami hal ini. Meskipun banyak orang terbiasa menetapkan sasaran cerdas, dan kita mungkin telah bereksperimen dengan berbagai kerangka kerja untuk penetapan sasaran, OKR memerlukan seluruh organisasi untuk mengatur hal-hal, dan terutama jika Anda bekerja di organisasi besar, perlu waktu untuk memahami sasaran yang diturunkan dari tingkat atas ke departemen, ke unit bisnis, ke individu pada akhirnya. Dan juga perlu waktu untuk memahami perbedaan antara sasaran, hasil utama, cara membuatnya benar-benar berbasis hasil, dan cara membuatnya terukur sehingga semua orang tahu apa yang sedang terjadi".
00:59 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, tantangan besar dengan sekelompok orang yang lebih besar yang berjumlah 400 atau 400.000 orang adalah bagaimana kita memastikan bahwa semuanya terhubung".
00:59 Pria itu berkata: "Sekarang, tantangan besar dengan sekelompok orang yang lebih besar yang berjumlah 400 atau 400.000 orang adalah bagaimana kita memastikan bahwa semuanya terhubung. Jadi, jika departemen memiliki hasil utama tertentu, bagaimana itu menjadi sasaran saya? Bagaimana kita menetapkan OKR alih-alih melakukannya murni dari atas ke bawah seperti di masa lalu? Bagaimana kita membuatnya dari bawah ke atas, kolaboratif, sehingga kita semua berbagi dalam arahan dan pencapaian yang kita buat sebagai sebuah organisasi?".
1:25 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, ini membutuhkan waktu, Anda harus bersabar, dan menurut saya juga baik untuk menyadari jika Anda bekerja di perusahaan yang lebih besar, jangan uraikan semuanya sekaligus. Mulailah dengan tim, mulailah dengan departemen, dan kemudian mulailah bermain-main dengan ini".
1:25 Pria itu berkata: "Jadi, ini membutuhkan waktu, Anda harus bersabar, dan menurut saya juga baik untuk menyadari jika Anda bekerja di perusahaan yang lebih besar, jangan uraikan semuanya sekaligus. Mulailah dengan tim, mulailah dengan departemen, dan kemudian mulailah bermain-main dengan ini. Saya pikir juga membantu untuk meminta seseorang dari luar untuk merefleksikan sasaran dan hasil utama yang Anda tentukan, karena saya telah melihat bahwa banyak orang mengacaukan KPI dengan hasil utama, dengan inisiatif, dan penetapan sasaran berbasis output. Dan ini membantu untuk meminta seseorang yang berpengalaman seperti saya atau salah satu anggota tim saya untuk melihatnya dan memberi Anda umpan balik tentang OKR yang Anda tentukan. Sehingga dengan menggunakan OKR, kontak Anda, kita dapat membentuknya sedemikian rupa sehingga semua orang memahami, semua orang berfokus pada hasil, dan ini membantu Anda untuk mendorong perubahan di seluruh organisasi, karena pada akhirnya itulah mengapa Anda melakukan ini. Anda menerapkan OKR untuk membuat sesuatu menjadi lebih baik, untuk memastikan bahwa Anda mendapatkan kerja tim, Anda mendapatkan kolaborasi, Anda mendapatkan orang-orang yang berpikir tentang bagaimana kita mencapai sesuatu yang ditetapkan oleh kepemimpinan tentang 'apa', jadi apa yang ingin kita capai, dan kemudian serahkan kepada tim 'bagaimana' untuk mencapai sesuatu. Jadi, saya harap pengantar ini membantu Anda untuk memulai. Dengan segala cara, hubungi saya jika Anda memerlukan bantuan untuk implementasi ini".
2:36 Outro perusahaan animasi untuk "ekipa: Agile Consultancy" ditampilkan lagi. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif).

judul kursus: OKR Goal Setting
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:00 Intro perusahaan animasi untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif). Judulnya adalah "Part 1: Ikhtisar OKR".
00:12 Seorang pria berkulit putih duduk di depan meja di kantor rumahnya. Dia mengenakan kemeja kotak-kotak biru dan abu-abu dan berbicara ke kamera. Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Hai, selamat datang di kursus saya tentang OKR, atau Sasaran dan Hasil Utama".
00:13 Pria itu berkata: "Hai, selamat datang di kursus saya tentang OKR, atau Sasaran dan Hasil Utama. Saya Hugo Messer, seorang pengusaha yang tinggal di Bali, Indonesia, dan saya telah membantu banyak perusahaan besar dalam beberapa tahun terakhir untuk melakukan transisi menjadi Organisasi Agile".
00:30 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, dalam banyak Transformasi Agile, pada titik waktu tertentu, orang-orang mulai berhubungan dengan OKR".
00:30 Pria itu berkata: "Sekarang, dalam banyak Transformasi Agile, pada titik waktu tertentu, orang-orang mulai berhubungan dengan OKR untuk menyusun cara mereka melakukan penetapan sasaran untuk menciptakan keselarasan dalam Organisasi Agile dan untuk menumbuhkan semangat tim. Jadi, meskipun Anda juga dapat menerapkan OKR di luar atmosfer menjadi Organisasi Agile, sebagian besar orang Agile mulai menggunakan OKR pada suatu saat".
00:56 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Siapa lagi yang menggunakan OKR?".
00:56 Sebuah bagan dengan judul "Siapa lagi yang menggunakan OKR?" muncul di layar. Di bawah judul tersebut, terdapat logo perusahaan, termasuk Netflix, Viacom, Samsung, Asana, GE, Slack, Eventbrite, Spotify, Vox Media, Zendesk, LinkedIn, Deloitte, Yahoo!, Google, Zynga, Accenture, Salesforce, sebuah perusahaan bir, GoPro, Amazon, Baidu, Twitter, Dropbox, Facebook, Adobe, Box, Intel, GAP, dan Ford.
00:56 Pria itu berkata: "Seperti yang Anda lihat dari diagram ini, banyak perusahaan menggunakan OKR saat ini. Ini dimulai di Silicon Valley di mana Intel dan Google menerapkan OKR dan menunjukkan caranya. Saat ini, banyak perusahaan besar juga menggunakannya. Jadi, ini cocok untuk semua jenis tim, semua jenis atau ukuran organisasi untuk menciptakan keselarasan, untuk menunjukkan caranya, dan untuk memastikan bahwa orang-orang melacak apa yang mereka lakukan, meskipun mereka bekerja dalam tim, dan mereka kebanyakan melihat apa yang dicapai tim sebagai lawan dari apa yang dicapai individu seperti yang diukur oleh KPI. Tetapi kita akan membahasnya nanti".
1:30 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, pertama-tama, beberapa definisi sehingga Anda memahami tentang apa OKR itu".
1:30 Sebuah bagan dengan judul "Definisi OKR" muncul di layar. Di bawah judul tersebut, terdapat teks: "Sasaran dan Hasil Utama adalah teknik populer untuk menetapkan sasaran perusahaan, tim, dan pribadi, kemudian menghubungkan setiap sasaran dengan 3-4 hasil yang terukur. Saat Anda mencapai hasil tersebut, seluruh sasaran ditandai sebagai selesai".
1:30 Sebuah bagan baru yang berfokus pada "Sasaran" muncul di layar. Terdapat ikon bendera yang ditanam di puncak gunung. Di bawah ikon tersebut, terdapat teks: "Ke mana saya harus pergi?" dan "Sasaran adalah pernyataan yang menginspirasi dan menetapkan arah".
1:35 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Huruf O dalam OKR berarti Sasaran, dan ini adalah arah, jadi ini menunjukkan ke mana kita akan pergi".
1:35 Pria itu berkata: "Huruf O dalam OKR berarti Sasaran, dan ini adalah arah, jadi ini menunjukkan ke mana kita akan pergi. Sekarang, ini bisa menjadi sasaran hingga tiga tahun ke depan, atau satu tahun, atau satu kuartal".
1:47 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Tetapi itu adalah beberapa sasaran aspirasional atau sasaran yang ingin kita capai bersama".
1:47 Pria itu berkata: "Tetapi itu adalah beberapa sasaran aspirasional atau sasaran yang ingin kita capai bersama. Jadi, ini menunjukkan cara dan arah. Sekarang, huruf KR berarti Hasil Utama".
1:55 Sebuah bagan baru yang berfokus pada "Hasil Utama" muncul di layar. Terdapat ikon kaca pembesar di atas grafik batang. Di bawah ikon tersebut, terdapat teks: "Bagaimana saya tahu bahwa saya sudah sampai di sana?" dan "Hasil Utama mengukur kemajuan menuju Sasaran".
1:57 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Dan ini pada dasarnya menunjukkan secara terukur seberapa jauh kita akan mencapai sasaran itu".
1:57 Pria itu berkata: "Dan ini pada dasarnya menunjukkan secara terukur seberapa jauh kita akan mencapai sasaran itu. Jadi, ini membagi hal-hal yang perlu kita capai, untuk selesaikan, untuk mencapai sasaran kita".
2:13 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, hal terpenting dalam Hasil Utama adalah perbedaan antara output dan hasil".
2:13 Pria itu berkata: "Sekarang, hal terpenting dalam Hasil Utama adalah perbedaan antara output dan hasil. Jadi, Hasil Utama harus berbasis hasil, dan saya akan menjelaskan nanti apa artinya itu".
2:26 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Bagian terakhir dalam keseluruhan ide OKR adalah inisiatif".
2:26 Sebuah bagan baru yang berfokus pada "Inisiatif" muncul di layar. Terdapat ikon daftar periksa. Di bawah ikon tersebut, terdapat teks: "Apa yang akan saya lakukan untuk sampai di sana?" dan "Inisiatif menjelaskan pekerjaan yang diperlukan untuk mendorong kemajuan pada Hasil Utama".
2:31 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, inisiatif adalah pembagian hal-hal yang perlu kita lakukan untuk mencapai hasil utama kita, untuk mencapai hasil".
2:31 Pria itu berkata: "Jadi, inisiatif adalah pembagian hal-hal yang perlu kita lakukan untuk mencapai hasil utama kita, untuk mencapai hasil. Dan bahkan di bawah itu, kita memiliki tingkat tugas atau hal-hal individual yang perlu kita lakukan terkait dengan inisiatif. Jadi, pada dasarnya, ini adalah sasaran yang dibagi menjadi hasil utama, hal-hal yang perlu kita capai atau selesaikan, hasil".
2:54 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Yang kemudian membutuhkan banyak inisiatif yang perlu diselesaikan untuk mencapai angka kita".
2:54 Pria itu berkata: "Yang kemudian membutuhkan banyak inisiatif yang perlu diselesaikan untuk mencapai angka kita. Dan inisiatif tersebut kemudian dibagi menjadi tugas atau output yang perlu dikerjakan orang setiap hari untuk menyelesaikan inisiatif tersebut. Jadi, itulah ikhtisar tingkat tinggi OKR. Mari kita bahas".
3:15 Outro perusahaan animasi untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan lagi. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif) dan "Berikutnya: Karakteristik Sasaran".

00:00 Intro perusahaan animasi untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif). Judulnya adalah "Part 8: Output vs Outcome Mindset" (Bagian 8: Pola pikir Output vs Hasil).
00:11 Seorang pria kulit putih duduk di depan meja di kantor rumah. Dia mengenakan kemeja kotak-kotak biru dan abu-abu dan berbicara ke kamera. Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang mari kita lihat perubahan terpenting yang harus kita buat dalam sebuah organisasi atau tim saat kita mulai menerapkan OKR".
00:20 Pria itu berkata: "Oke, sekarang mari kita lihat perubahan terpenting yang harus kita buat dalam sebuah organisasi atau tim saat kita mulai menerapkan OKR. Karena OKR mendorong organisasi yang gesit, dan organisasi yang gesit adalah tentang kerja tim sebagai regu dan tim dan bab yang berkolaborasi untuk mencapai tujuan bersama".
00:32 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Kami ingin memindahkan orang dari memikirkan saya secara individual misalnya dengan KPI ke tim kami atau kami mencapai sesuatu bersama-sama".
00:32 Pria itu berkata: "Kami ingin memindahkan orang dari memikirkan saya secara individual, misalnya dengan KPI, ke tim kami atau kami mencapai sesuatu bersama-sama".
00:43 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Dan saya pikir visual yang dapat Anda gunakan di sana adalah tim sepak bola. Sekarang jika kita memiliki pemain sepak bola individu yang selalu ingin memasukkan bola ke gawang sendiri".
00:43 Pria itu berkata: "Dan saya pikir visual yang dapat Anda gunakan di sana adalah tim sepak bola. Sekarang jika kita memiliki pemain sepak bola individu yang selalu ingin memasukkan bola ke gawang sendiri".
00:53 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Dia tidak akan berhasil lama karena pertama-tama, sangat sulit untuk menang dari kompetisi dan kedua, tim akan menyabotasenya".
00:53 Pria itu berkata: "Dia tidak akan berhasil lama karena pertama-tama, sangat sulit untuk menang dari kompetisi, dan kedua, tim akan menyabotasenya".
1:00 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Karena kita ingin bermain bersama, kita tidak ingin memiliki satu pemain bintang yang mencoba bermain dan mencoba mencetak gol sepanjang waktu, tetapi kita berkolaborasi bersama".
1:00 Pria itu berkata: "Karena kita ingin bermain bersama. Kita tidak ingin memiliki satu pemain bintang yang mencoba bermain dan mencoba mencetak gol sepanjang waktu, tetapi kita berkolaborasi bersama".
1:08 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Dan seperti yang Anda ketahui dari sepak bola, sebagian besar tim yang menang adalah tim yang bekerja sama untuk waktu yang lama".
1:08 Pria itu berkata: "Dan seperti yang Anda ketahui dari sepak bola, sebagian besar tim yang menang adalah tim yang bekerja sama untuk waktu yang lama. Mereka bermain, mereka tahu kekuatan dan kelemahan satu sama lain, dan tidak ada pemain bintang. Mereka semua berkolaborasi sebagai tim yang terdiri dari 11 orang yang mencoba mewujudkannya".
1:23 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, perubahan besar kedua yang perlu kita lakukan adalah beralih dari pemikiran berbasis output ke pemikiran berbasis hasil".
1:23 Pria itu berkata: "Sekarang, perubahan besar kedua yang perlu kita lakukan adalah beralih dari pemikiran berbasis output ke pemikiran berbasis hasil. Saya telah mengatakannya sebelumnya, dan saya pikir ini layak untuk diulang, karena output menunjukkan tugas yang sedang kita kerjakan".
1:39 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sedangkan hasil adalah tentang dampak yang ingin kita buat dengan melakukan tugas-tugas ini, dan itu adalah perbedaan yang sangat penting".
1:39 Pria itu berkata: "Sedangkan hasil adalah tentang dampak yang ingin kita buat dengan melakukan tugas-tugas ini, dan itu adalah perbedaan yang sangat penting".
1:48 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, saya akan menggunakan contoh ini untuk menjelaskan hal ini, dan ini adalah contoh perusahaan atau tim yang membangun jalan".
1:48 Pria itu berkata: "Jadi, saya akan menggunakan contoh ini untuk menjelaskan hal ini, dan ini adalah contoh perusahaan atau tim yang membangun jalan".
1:55 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang jika Anda melihat di sisi kiri, hal-hal berbasis output yang mungkin sedang dikerjakan orang adalah misalnya 50 mil jalan diaspal".
1:55 Sebuah bagan dengan judul "Laporan Kemajuan" muncul di layar. Di bawah judul tersebut, terdapat dua kolom: "Ukuran Output" dan "Ukuran Hasil". Di bawah "Ukuran Output", terdapat tiga kotak: "50 Mil jalan diaspal", "50 # jembatan diperbaiki", dan "50 Perluasan rute bus". Di bawah "Ukuran Hasil", terdapat tiga kotak: "50 # kecelakaan berkurang", "50 Menit waktu perjalanan berkurang", dan "50 Mode beralih untuk transit". Di bawah semua kotak, terdapat keterangan: "Jumlah barang atau jasa yang dihasilkan". Di bawah semua kotak di kolom kanan, terdapat keterangan: "Dampak atau kemajuan menuju tujuan akhir atau tujuan".
1:55 Pria itu berkata: "Sekarang jika Anda melihat di sisi kiri, hal-hal berbasis output yang mungkin sedang dikerjakan orang adalah misalnya 50 mil jalan diaspal. Jadi, orang yang mengerjakannya mungkin berpikir bahwa, 'Oke, KPI saya adalah berapa mil yang telah saya aspal untuk jalan ini'. Itu mungkin juga berapa banyak jembatan yang telah kita perbaiki".
2:17 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, ini adalah output. Itu terukur, itu juga tujuan yang cerdas, dan itu dapat dikaitkan dengan tim atau individu, tetapi itu menunjukkan output yang coba dicapai oleh tim ini".
2:17 Pria itu berkata: "Jadi, ini adalah output. Itu terukur, itu juga tujuan yang cerdas, dan itu dapat dikaitkan dengan tim atau individu, tetapi itu menunjukkan output yang coba dicapai oleh tim ini".
2:28 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jika Anda melihat di sisi kanan, Anda dapat melihat hasil, pemikiran berbasis hasil yang terkait dengan tim yang sama".
2:28 Pria itu berkata: "Jika Anda melihat di sisi kanan, Anda dapat melihat hasil, pemikiran berbasis hasil yang terkait dengan tim yang sama. Jadi, pemikiran berbasis hasil dalam tim konstruksi jalan ini adalah hasil kami atau hasil utama yang kami kejar adalah untuk mengurangi jumlah kecelakaan hingga 50".
2:47 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, tujuan kami sebagai sebuah tim adalah kita ingin mengurangi kematian, kita ingin memastikan bahwa jalan kita menjadi lebih aman".
2:47 Pria itu berkata: "Jadi, tujuan kami sebagai sebuah tim adalah kita ingin mengurangi kematian, kita ingin memastikan bahwa jalan kita menjadi lebih aman. Itu mungkin juga, 'kita ingin mengurangi waktu tempuh dari A ke B hingga 50 menit'".
2:59 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, seperti yang Anda lihat, jika kita mengatakan bahwa 'kita ingin mengurangi jumlah kecelakaan hingga 50', di bawah itu muncul pertanyaan 'bagaimana kita akan mencapai itu?'".
2:59 Pria itu berkata: "Sekarang, seperti yang Anda lihat, jika kita mengatakan bahwa 'kita ingin mengurangi jumlah kecelakaan hingga 50', di bawah itu muncul pertanyaan 'bagaimana kita akan mencapai itu?'. Sekarang, satu cara mungkin adalah dengan mengaspal jalan lagi, atau untuk mengaspal jalan, untuk membuatnya lebih baik. Yang lain mungkin, dan di sinilah tim masuk, kan? Tim mungkin mulai berpikir, 'Oke, jika kita ingin mengurangi jumlah kecelakaan itu, apa yang bisa kita lakukan?'".
3:23 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Tanpa mendengarkan bos kita yang memberi tahu kita bahwa kita harus mengaspal jalan, mari kita kreatif, berpikir di luar kotak, dan mulai berpikir tentang bagaimana kita dapat mencapai hal ini".
3:23 Pria itu berkata: "Tanpa mendengarkan bos kita yang memberi tahu kita bahwa kita harus mengaspal jalan, mari kita kreatif, berpikir di luar kotak, dan mulai berpikir tentang bagaimana kita dapat mencapai hal ini. Tindakan pengamanan, ini mungkin, 'Saya akan memasang penerangan di jalan', atau mungkin, 'Saya akan memasang lebih banyak garis', atau mungkin, 'Saya akan memasang penghalang di samping'. Atau mungkin saya melihat, Anda tahu, apa yang terjadi di AS, teknologi apa yang mereka miliki di sana untuk menciptakan lebih banyak keamanan, dan lihat, bisakah kita menerapkan beberapa di antaranya di jalan kita?".
3:48 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, seperti yang Anda lihat, jika Anda mulai berpikir tentang tingkat pekerjaan itu, seluruh dinamika akan berubah, dan ini pada akhirnya di organisasi yang gesit di mana Anda ingin orang-orang berada".
3:48 Pria itu berkata: "Sekarang, seperti yang Anda lihat, jika Anda mulai berpikir tentang tingkat pekerjaan itu, seluruh dinamika akan berubah, dan ini pada akhirnya di organisasi yang gesit di mana Anda ingin orang-orang berada. Anda ingin mengatakan kepada mereka, 'Saya ingin mengurangi jumlah kecelakaan, dan kalian, tolong gunakan otak dan kebijaksanaan dan pengalaman Anda untuk menghasilkan solusi yang mengurangi jumlah kecelakaan ini dengan cara terbaik'".
4:13 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Versus sebuah organisasi di mana kita memiliki bos besar yang mengatakan, 'Anda harus mengaspal 50 mil jalan, dan saya akan membayar Anda lebih jika Anda melakukannya lebih cepat'".
4:13 Pria itu berkata: "Versus sebuah organisasi di mana kita memiliki bos besar yang mengatakan, 'Anda harus mengaspal 50 mil jalan, dan saya akan membayar Anda lebih jika Anda melakukannya lebih cepat'. Ini menciptakan dinamika yang sangat berbeda, dan saya yakin bahwa dalam organisasi Anda, jika Anda menerapkan OKR, sebagai pemimpin, dan semua orang adalah pemimpin".
4:29 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Anda ingin orang-orang berpikir tentang bagaimana kita dapat mengurangi jumlah kecelakaan".
4:29 Pria itu berkata: "Anda ingin orang-orang berpikir tentang bagaimana kita dapat mengurangi jumlah kecelakaan. Seperti yang baru saja saya ilustrasikan, Anda ingin orang-orang menggunakan otak mereka, kebijaksanaan mereka, kemampuan mereka untuk mewujudkan ini tanpa hanya menjalankan perintah yang diberikan seseorang kepada mereka".
4:44 Outro perusahaan animasi untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan lagi. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif) dan "Berikutnya: Alat OKR".

00:00 Intro animasi perusahaan untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan. Teksnya bertuliskan "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif). Judulnya adalah "Part 9: OKR Tools" (Bagian 9: Alat OKR).
00:12 Seorang pria berkulit putih duduk di depan meja di kantor rumahnya. Dia mengenakan kemeja kotak-kotak biru dan abu-abu dan berbicara ke kamera. Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Sekarang, di bagian terakhir dari kursus singkat kami tentang OKR, saya ingin berbagi beberapa alat yang saya temukan dalam beberapa tahun terakhir".
00:12 Pria itu berkata: "Sekarang, di bagian terakhir dari kursus singkat kami tentang OKR, saya ingin berbagi beberapa alat yang saya temukan dalam beberapa tahun terakhir. Sekarang, saya bukan penggemar berat alat sebagai solusi untuk mengimplementasikan sesuatu, tetapi saya percaya bahwa untuk OKR, visibilitas dan transparansi sangat penting. Jadi, dengan memilih alat yang tepat, kita dapat menunjukkan efek trickle-down yang telah saya jelaskan sebelumnya. Dan kita juga dapat membuat pencapaian OKR, terutama KR, transparan, sehingga siapa pun dapat saling membantu".
00:43 Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Dan dapat melihat apa yang sedang dilakukan oleh tim atau oleh tim lain, dan kita dapat saling membantu dan membuat satu sama lain bertanggung jawab".
00:43 Pria itu berkata: "Dan dapat melihat apa yang sedang dilakukan oleh tim atau oleh tim lain, dan kita dapat saling membantu dan membuat satu sama lain bertanggung jawab. Sekarang, salah satu alat yang akan Anda temukan jika Anda mulai mencari di Google untuk alat OKR adalah Perdoo. Saya belum pernah menggunakan alat itu, tetapi menurut saya itu adalah alat yang sangat umum, dan mereka tampaknya telah memahaminya dengan baik. Yang kami gunakan di ekipa disebut PLAl, P-L-A-l, yang dapat Anda lihat di sini, dan selain mesin OKR".
1:05 Tangkapan layar situs web Perdoo ditampilkan. Tangkapan layar kedua, menunjukkan perangkat lunak PLAl ditampilkan. Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Dan mereka tampaknya telah memahaminya dengan baik. Yang kami gunakan di ekipa adalah PLAI, P-L-A-l, yang dapat Anda lihat di sini, dan selain mesin OKR".
1:06 Pria itu berkata: "Ini memiliki banyak alat yang mendukung tim untuk menciptakan transparansi dan keterbukaan, semua hal yang ingin kita miliki di Organisasi Agile. Jadi, mesin OKR di PLAI, saya yakin itu gratis hingga jumlah X orang, tetapi jika Anda ingin membuka kunci, misalnya, fitur untuk memberikan umpan balik, untuk membuat catatan tentang percakapan empat mata, untuk memiliki survei 360, Anda harus membayar langganan, dan mereka akan memberi Anda alat tambahan. Jadi, menurut saya ini adalah alat yang sangat kuat untuk memulai karena Anda dapat menggunakannya secara gratis".
1:38 Tangkapan layar lembar kerja Google ditampilkan. Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Ini adalah contoh lembar kerja Google yang telah kami gunakan, jika Anda mau, saya dapat mengirimkannya kepada Anda, sehingga Anda dapat menghubungi saya atau tim saya dan kami akan berbagi contohnya dengan Anda".
1:38 Pria itu berkata: "Ini adalah contoh lembar kerja Google yang telah kami gunakan. Jika Anda mau, saya dapat mengirimkannya kepada Anda, sehingga Anda dapat menghubungi saya atau tim saya dan kami akan berbagi contohnya dengan Anda. Tetapi ini adalah cara mudah untuk memulai OKR dengan menggunakan lembar kerja Google yang dapat Anda bagikan. Jadi, di tab, seperti yang Anda lihat di bagian bawah, Anda dapat menempatkan departemen yang berbeda atau tim yang berbeda yang bekerja pada sasaran yang sama".
1:59 Teks di bagian bawah layar bertuliskan: "Jadi, setiap tab memiliki satu halaman untuk satu lembar kerja Google untuk semua OKR untuk tim tertentu".
1:59 Pria itu berkata: "Jadi, setiap tab memiliki satu halaman untuk satu lembar kerja Google untuk semua OKR untuk tim tertentu. Dan di dalamnya Anda dapat menempatkan sasaran, hasil utama dengan definisi yang jelas, dengan persentase pencapaian, yang kemudian dihitung kembali menjadi rata-rata untuk sasaran, dan Anda juga dapat memasukkan PIC untuk orang yang bertanggung jawab dan akuntabel untuk masing-masing. Jadi, ini adalah alat ringan yang dapat Anda gunakan dengan mudah, dan karena pengeditannya lebih mudah dan lebih mudah untuk ditambahkan, untuk diubah, dan untuk membuat tautan, ini adalah cara yang baik untuk memulai. Hal yang kurang jika Anda memiliki lembar kerja Google adalah ikhtisar, tentang bagaimana itu diturunkan. Jadi, mungkin baik untuk memiliki semacam visual yang menunjukkan bahwa jika OKR organisasi seperti ini, maka departemen dan individu menetes ke bawah darinya".
2:48 Outro animasi perusahaan untuk "ekipa: Konsultan Agile" ditampilkan lagi. Teksnya bertuliskan "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif) dan "Berikutnya: Kesimpulan".

00:00 Intro perusahaan animasi untuk "ekipa: Agile Consultancy" ditampilkan. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif). Judulnya adalah "Part 10: Conclusion" (Bagian 10: Kesimpulan).
00:12 Seorang pria kulit putih duduk di depan meja di kantor rumah. Dia mengenakan kemeja kotak-kotak biru dan abu-abu dan berbicara ke kamera. Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, kita berada di akhir kursus singkat tentang sasaran dan hasil utama. Sebagai rangkuman singkat, saya ingin meninggalkan Anda dengan pesan bahwa perlu waktu untuk memahami hal ini".
00:12 Pria itu berkata: "Jadi, kita berada di akhir kursus singkat tentang sasaran dan hasil utama. Sebagai rangkuman singkat, saya ingin meninggalkan Anda dengan pesan bahwa perlu waktu untuk memahami hal ini. Meskipun banyak orang terbiasa menetapkan sasaran cerdas, dan kita mungkin telah bereksperimen dengan berbagai kerangka kerja untuk penetapan sasaran, OKR memerlukan seluruh organisasi untuk mengatur hal-hal, dan terutama jika Anda bekerja di organisasi besar, perlu waktu untuk memahami sasaran yang diturunkan dari tingkat atas ke departemen, ke unit bisnis, ke individu pada akhirnya. Dan juga perlu waktu untuk memahami perbedaan antara sasaran, hasil utama, cara membuatnya benar-benar berbasis hasil, dan cara membuatnya terukur sehingga semua orang tahu apa yang sedang terjadi".
00:59 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Sekarang, tantangan besar dengan sekelompok orang yang lebih besar yang berjumlah 400 atau 400.000 orang adalah bagaimana kita memastikan bahwa semuanya terhubung".
00:59 Pria itu berkata: "Sekarang, tantangan besar dengan sekelompok orang yang lebih besar yang berjumlah 400 atau 400.000 orang adalah bagaimana kita memastikan bahwa semuanya terhubung. Jadi, jika departemen memiliki hasil utama tertentu, bagaimana itu menjadi sasaran saya? Bagaimana kita menetapkan OKR alih-alih melakukannya murni dari atas ke bawah seperti di masa lalu? Bagaimana kita membuatnya dari bawah ke atas, kolaboratif, sehingga kita semua berbagi dalam arahan dan pencapaian yang kita buat sebagai sebuah organisasi?".
1:25 Teks di bagian bawah layar berbunyi: "Jadi, ini membutuhkan waktu, Anda harus bersabar, dan menurut saya juga baik untuk menyadari jika Anda bekerja di perusahaan yang lebih besar, jangan uraikan semuanya sekaligus. Mulailah dengan tim, mulailah dengan departemen, dan kemudian mulailah bermain-main dengan ini".
1:25 Pria itu berkata: "Jadi, ini membutuhkan waktu, Anda harus bersabar, dan menurut saya juga baik untuk menyadari jika Anda bekerja di perusahaan yang lebih besar, jangan uraikan semuanya sekaligus. Mulailah dengan tim, mulailah dengan departemen, dan kemudian mulailah bermain-main dengan ini. Saya pikir juga membantu untuk meminta seseorang dari luar untuk merefleksikan sasaran dan hasil utama yang Anda tentukan, karena saya telah melihat bahwa banyak orang mengacaukan KPI dengan hasil utama, dengan inisiatif, dan penetapan sasaran berbasis output. Dan ini membantu untuk meminta seseorang yang berpengalaman seperti saya atau salah satu anggota tim saya untuk melihatnya dan memberi Anda umpan balik tentang OKR yang Anda tentukan. Sehingga dengan menggunakan OKR, kontak Anda, kita dapat membentuknya sedemikian rupa sehingga semua orang memahami, semua orang berfokus pada hasil, dan ini membantu Anda untuk mendorong perubahan di seluruh organisasi, karena pada akhirnya itulah mengapa Anda melakukan ini. Anda menerapkan OKR untuk membuat sesuatu menjadi lebih baik, untuk memastikan bahwa Anda mendapatkan kerja tim, Anda mendapatkan kolaborasi, Anda mendapatkan orang-orang yang berpikir tentang bagaimana kita mencapai sesuatu yang ditetapkan oleh kepemimpinan tentang 'apa', jadi apa yang ingin kita capai, dan kemudian serahkan kepada tim 'bagaimana' untuk mencapai sesuatu. Jadi, saya harap pengantar ini membantu Anda untuk memulai. Dengan segala cara, hubungi saya jika Anda memerlukan bantuan untuk implementasi ini".
2:36 Outro perusahaan animasi untuk "ekipa: Agile Consultancy" ditampilkan lagi. Teksnya berbunyi "Objective Key Results Course" (Kursus Hasil Utama yang Objektif).

00:00
00:12 Sekarang mari kita lihat beberapa karakteristik dari objektif. Objektif harus dapat ditindaklanjuti, kita perlu sebagai tim atau sebagai individu, memastikan bahwa kita dapat mulai menentukan hasil kunci yang membantu kita mencapai objektif yang kita inginkan. Objektif juga harus memiliki batasan waktu, jadi kita tetapkan objektif untuk satu hari, seminggu, biasanya satu kuartal karena waktu harus ditentukan seperti dalam OKR, atau kita tetapkannya untuk satu tahun, tiga tahun, atau lima tahun. Akan tetapi, ada kerangka waktu tertentu di mana kita ingin mencapai objektif tersebut. Objektif juga harus aspiratif, jadi kita menginginkan objektif yang menginspirasi tim, memberikan energi kepada tim, dan membuat mereka bersemangat setiap hari untuk mulai mengerjakan hal-hal yang mereka butuhkan untuk mencapai objektif yang telah kita tetapkan bersama sebagai tim. Jadi ini adalah beberapa definisi awal tentang bagaimana menggambarkan OKR dan kita akan membahas detailnya nanti.
01:17 Sekarang ketika kita melihat hasil kunci, ini lebih dekat dengan apa yang biasa kita gunakan dalam hal penetapan tujuan. Jadi kita bisa menggunakan akronim SMART untuk memutuskan bagaimana mendefinisikan hasil kunci dan bagi saya pribadi, hasil kunci sangat penting karena ini menunjukkan kepada kita apa yang kita capai, bagaimana kita berkembang menuju tujuan kita, dan apa yang telah kita capai sebagai tim atau sebagai individu setiap hari, setiap minggu, setiap kuartal. S dalam SMART berarti harus spesifik, jadi kita harus menulis dengan sangat spesifik apa yang kita capai yang membantu kita mencapai tujuan jangka panjang. Kemudian harus terukur, jadi perlu ada persentase atau angka di dalamnya yang menunjukkan apakah kita berada di jalur yang benar dan bagaimana kita berkembang menuju hasil kunci atau hasil yang ingin kita capai. Hasil kunci juga harus dapat dicapai, jadi harus realistis. Jika kita menetapkan sesuatu untuk kuartal berikutnya, kita perlu memastikan bahwa kita dapat mewujudkannya karena jika tidak, kita akan mendapat banyak penolakan, orang-orang di sekitar kita akan tidak puas, jadi harus realistis. Akan tetapi, tentu saja, pada saat yang sama juga harus menantang. Mereka harus relevan, itu adalah R dalam SMART. Jadi harus dalam konteks apa yang ingin kita capai dan dalam tujuan yang ingin kita capai dalam jangka panjang, dan mereka harus dibatasi waktu. Sekarang tujuan kita biasanya juga dibatasi waktu, jadi hasil kuncinya mengikuti kerangka waktu atau kotak waktu yang telah kita tetapkan untuk tujuan tersebut, yang biasanya satu kuartal, tetapi mungkin karena ini adalah hal langkah demi langkah yang perlu Anda lakukan untuk mencapai tujuan, Anda mungkin memiliki hasil kunci yang berlaku untuk bulan pertama kuartal Anda, jadi Anda perlu menetapkan jangka waktu untuk hasil kunci di mana Anda akan mencapai angka atau persentase atau apa pun itu, hasil Anda dalam jangka waktu tersebut. Jadi, itulah cara SMART dalam menetapkan tujuan dalam hasil kunci.
03:17

00:12 Jadi, mari kita lihat satu lagi contoh yang sedikit lebih detail, yang dapat Anda lihat di sini. 00:18 Jadi, sasaran perusahaan atau sasaran departemen adalah untuk meningkatkan pendapatan sebesar 50%. Ya, sekali lagi, ini sangat sederhana. Nah, sasaran ini memiliki kemampuan pengukuran di dalamnya. Tidak harus seperti ini, tetapi Anda dapat memilih untuk melakukannya. 00:32 Jadi, organisasi ini berkata, "Kami ingin meningkatkan pendapatan kami sebesar 50%." Dan kami membagi rencana untuk tahun ini menjadi empat kuartal. Dan di setiap kuartal, kami memiliki hasil kunci tertentu yang akan kami kerjakan. 00:44 Jadi, di kuartal pertama, kami ingin meningkatkan pembaruan tahunan mereka sebesar 75%. Yang merupakan hasil kunci yang sangat spesifik yang akan membantu kita mencapai pertumbuhan pendapatan sebesar 50%. Jadi, kita perlu fokus pada pembaruan dan mungkin memiliki tim terpisah yang mengerjakannya. Jadi, kita punya tim untuk pembaruan, mereka pergi ke klien yang sudah ada, mereka memastikan bahwa tidak banyak klien yang keluar, dan hasil kunci spesifik mereka di akhir kuartal pertama adalah bahwa mereka ingin meningkatkannya sebesar 75%. Sekarang, yang kedua adalah mengurangi churn menjadi kurang dari 5% per bulan. Itu mungkin dilakukan oleh tim yang sama karena mereka ingin memastikan bahwa orang tidak pergi. 01:25 Nah, seperti yang Anda lihat dari contoh-contoh ini, semuanya numerik dan memiliki kerangka waktu yang sangat spesifik. Jadi, orang tahu persis apa yang perlu mereka capai. Yang belum mereka ketahui atau yang belum Anda lihat dalam ikhtisar ini adalah apa yang akan mereka lakukan untuk mewujudkannya. Dan itu tidak masalah karena hasil kunci memang seperti itu. Kami menetapkan hasil yang sangat jelas sehingga semua orang dapat meminta pertanggungjawaban kita untuk mencapai hasil tersebut atau tidak mencapai hasil tersebut, dan mereka juga dapat melacak kemajuan yang kita buat. 01:53 Dan kemudian orang dapat membayangkan sendiri apa yang akan mereka lakukan. Jadi, kami memisahkan apa yang akan kami capai dalam kerangka waktu tertentu, dan bagaimana hal itu berkontribusi pada sasaran tingkat yang lebih tinggi dari bagaimana kita akan mewujudkannya. Dan ini adalah cara yang sangat tangkas dalam melakukan sesuatu karena para pemimpin menetapkan alasannya, mereka menetapkan arahan, mereka memberi tahu kita apa yang ingin mereka capai, tetapi kemudian terserah kepada tim atau seluruh organisasi untuk mencari tahu bagaimana kita akan mewujudkannya. 02:22 Dan jika mereka ingin melakukan X setiap hari, itu terserah mereka. Jika mereka ingin melakukan Y, tidak masalah juga. Jika mereka ingin menjalankan eksperimen untuk mewujudkannya, tidak masalah. 02:32 Nah, para pemimpin dapat bertindak sebagai pelatih untuk itu, sehingga mereka dapat memfasilitasi diskusi, mereka dapat membantu, tetapi pada akhirnya terserah kepada tim atau unit bisnis untuk mencari tahu bagaimana mereka akan mencapai sasaran atau hasil kunci yang telah mereka tetapkan.

00:00 Sekarang, mari kita lihat satu contoh lagi tentang penetapan OKR untuk mengarahkan pada bagaimana mendefinisikannya. Karena selalu ada banyak keributan untuk membuat perbedaan antara tujuan dan hasil utama sehingga semakin banyak contoh yang Anda lihat dalam permainan, semakin mudah bagi Anda untuk memahami bagaimana mendefinisikannya dalam konteks Anda sendiri. Sekarang jika Anda melihat contoh ini di sini, yang pertama adalah yang sudah jelas. Jadi mereka mengatakan bahwa tujuan kita adalah mengalahkan target keuangan Q1. Ya, Anda lihat, ini belum memiliki kemampuan pengukuran khusus di dalamnya, tetapi dikatakan oke, tujuan kita untuk kuartal ini adalah untuk mengalahkan hasil Q1. Sekarang, untuk mencapai itu, hasil utama pertama-tama adalah mencapai lebih dari 10 juta dalam pendapatan produk. Yang kedua adalah penjualan internasional sehingga mereka akan memperluas internasional sebesar 2 juta, dan kemudian tingkat churn pelanggan di bawah 5 persen. Jadi ini adalah tiga hasil yang dapat diukur yang sangat sp
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transkripsi: "Halo para pengusaha, saya K Hendra. uh terima kasih sudah menonton video ini, ya, di link ini khususnya saya akan lebih menjelaskan kepada anda semua bagaimana cara merekrut orang-orang yang keren. Ya. Kalau anda punya orang-orang keren masuk di dalam bisnis anda, apa yang terjadi? Kemungkinan besar bisnis anda pun akan semakin keren. Karena kalau anda melihat bisnis-bisnis yang sukses, bisnis-bisnis yang berhasil adalah gabungan dari orang-orang yang keren-keren, yang dengan background berbeda, tapi mereka mempunyai uh satu passion satu proaktivitas, satu budaya kerja yang begitu baik. Nah, cuma cara merekrutnya seperti apa, ya. Pertama begini, anda harus tahu orang-orang keren itu, mereka itu siapa. Maksudnya uh mereka itu fokusnya uh kalau anda lihat orang-orang keren, mereka itu sekitar umur berapa, ya. Umur berapa, lalu uh pria atau wanita ya. Lalu mereka orang-orang keren ini, mereka uh ee sedang ada di mana kira-kira? Apa mereka sedang bekerja, atau mereka misalnya suka hangout di mana, mereka suka online di mana, mereka ee apa namanya, pasang ee dia punya kegiatan itu dimana, gitu. Nah, kita harus tahu siapanya dan di mananya. Nah, contoh, ee lalu kita juga mesti tahu, sebenarnya orang-orang keren ini mereka rata-rata bekerjanya di perusahaan-perusahaan seperti apa. Nah, jadi kita harus tahu link nya itu di mana. Jadi sekali lagi untuk bisa dapetin orang Keren. Pertama kita harus tahu siapanya. Jadi orangnya itu specifically pria atau wanita umurnya berapa, ya, fresh graduate apakah pengalaman, apakah mereka ee masih bekerja atau bagaimana bekerjanya di mana? Nah, lalu fokus kepada uh mereka hangout di mana, where nya? Kalau mereka misalnya hangout di ee kampus, atau mungkin mereka bekerja di perusahaan apa? Perusahaan-perusahahaan yang keren tentunya. Karena orang-orang keren biasanya akan memilih perusahaan-perusahaan yang cukup keren, perusahaan-perusahaan yang mungkin bonafit, perusahaan-perusahaan yang sudah punya brand Nah, tapi bagaimana caranya Anda bisa merekrut orang-orang yang uh berada di perusahaan-perusahaan tersebut. Nah, caranya pertama anda bayangkan kalau orang-orang tren itu sekarang lagi duduk di depan komputer, lalu mereka buka ee apapun ee media sosial yang mereka buka, bisa jadi Instagram, bisa jadi Facebook, bisa jadi apapun itu, Jobstreet mungkin bisa atau job seekers atau apapun bisa mereka buka. Nah, di situkah, apakah di sana ada iklan Anda? Ya, salah satunya adalah bagaimana caranya Anda me- menarik perhatian si orang-orang tren tersebut. Bisa jadi kalau Anda misalnya bu- punya iklan di Facebook, punya iklan di Instagram, punya iklan-iklan di LinkedIn, bisa jadi Anda mungkin bisa dilihat oleh orang-orang tren seperti itu. Karena orang-orang tren biasanya mereka juga buka media sosialnya yang jelas untuk misalnya untuk kepentingan mereka atau untuk kepentingan bisnis. Jadi, fokuslah kepada membuat iklan di tempat di mana memang mereka membuka iklan itu, ya. Dan rata-rata pasti sekarang di media sosial. Nah, itu satu, orang-orang keren di situ. Kedua, bagaimana caranya Anda merekrut orang-orang keren? Kedua, Anda merekrut orang-orang keren adalah dengan Anda ikut acara-acara yang di mana orang-orang keren itu juga ikut. Contohnya apa? Contohnya kalau Anda pikirkan orang-orang keren, yang ber-background mungkin mereka bekerja di perusahaan-perusahaan yang cukup keren, cukup bernafit, itu mereka suka ee ikut acara-acara seperti apa? Mungkin seperti event-event seminar, mungkin seperti event-event untuk ee misalnya asosiasi-asosiasi pebisnis. Atau mungkin asosiasi-asosiasi ee pengusaha sukses atau asosiasi-asosiasi misalnya manajer uh dengan ter- update bahan ee mungkin manajer-manajer yang berkumpul di sana atau event-event tertentu yang memang dihadiri oleh uh orang-orang yang memang ee pembicara-pembicara yang cukup ee ternama misalnya. Nah, apakah Anda pernah mengikuti acara-acara atau event-event seperti itu? Nah, kalau Anda ikut acara seperti itu, bisa Anda ber- ee berkemungkinan untuk bertemu dengan orang-orang seperti itu. Nah, apalagi, apalagi? Biasanya Anda juga tahu orang-orang keren ini pasti punya komunitas. Komunitasnya komunitas apa? Misalnya komunitas ee apa, terserah, hobinya apa mereka, atau mereka senangnya punya kesenangannya apa. Nah, bisa juga Anda bergabung di dalam komunitas tersebut. Nah, di dalam komunitas bisa jadi Anda juga bisa ber- networking dan juga mencari tahu orang-orang keren ini bagaimana, ya. Di situ, apa lagi? Bisa aja ditima lagi. Nah, bisa jadi Jadi orang-orang keren ini, senang travelling mungkin ya, atau mereka sening uh bolak-balik misalnya antara antar kota dan sebagainya. Bisa jadi Anda ketemunya di kereta, atau bisa jadi Anda ketemunya di pesawat. Nah, bisa jadi karena mungkin orang-orang ini orang-orang aktif, bukan orang-orang yang mungkin hanya di tempat-tempat situ aja. Bisa jadi mereka di mana- mana, di tempat-tempat yang memang mereka senang travelling dan sebagainya. Nah, bisa jadi Anda juga ketemu orang-orang yang keren tersebut di ee apa, ee di- uh di di di kereta ataupun di pesawat ataupun di manapun, di travel mungkin bisa. Nah, jadi poinnya adalah dari saya, bagi Anda yang saat ini pengen punya tim yang lebih keren, Anda pun juga harus mencari bagaimana orang-orang keren ini bisa masuk di perusahaan Anda. Pertama, Anda harus tahu siapa mereka, kedua, di mana mereka berada. Ketiga, bagaimana caranya supaya Anda bisa ketemu minimal dengan mereka dan ngobrol di event apa, di acara apa, di medsos yang mana. Ya. Nah itu kira-kira beberapa hal. Nah cuman pertanyaannya begini, apakah orang-orang yang keren tersebut mau enggak bergabung kepada Anda? Mereka juga akan milih, ya kan? Mungkin mereka orang-orang keren, orang-orang yang qualified orang-orang yang proaktif, ya, orang-orang yang punya pemikiran kreatif, mereka juga akan pasti memilih perusahaan mana yang anda akan lamar. Perusahaan mana yang akan mereka lamar, begitu ya. Berarti poinnya apa? Poinnya adalah Anda pun juga harus mempersiapkan diri, apakah Anda sebagai owner atau Anda sebagai pengusaha pun sudah cukup oke, sudah cukup qualified untuk bisa menerima orang-orang keren tersebut masuk di dalam bisnis Anda. Artinya apa? Artinya mungkin bisa jadi yang buat mereka, mau enggak Pak? Satu, lingkungan pekerjaan, environment di dalam kantor, sistem dalam bisnisnya bagaimana? Sistem manajemen di dalam perusahaan Anda seperti apa, ya. Visi dari bisnis Anda bagaimana? Nah, kalau visinya jelas, kantornya, suasananya juga tertib, rapi, disiplin, sistemnya berjalan dengan baik, tentu saja orang-orang keren akan masuk. Tapi kalau sistem manajemennya belum rapi, Anda masih jadi superman di bisnis anda sendiri, aturan mainnya enggak jelas, ya, karyawan masih berantakan dan sebagainya, akan tentunya lebih sulit untuk mendapatkan orang-orang yang keren. Nah, jadi poinnya apa? Yuk kita kerjakan PR kita dulu. rapikan, selesaikan, upgrade bisnis Anda dan sistem anda di di perusahaan anda, baru kita sambil kita merekrut orang-orang keren. Nah, bagi Anda yang saat ini pengen tahu lebih lanjut bagaimana caranya kita meng- upgrade bisnis kita supaya kita bisa punya bisnis yang lebih keren lagi, dan punya tim yang lebih keren lagi, saya akan mengupas tuntas di acara seminar bisnis transformation di hotel Haris Convention Hall Festival City Ring Bandung, di tanggal dua puluh satu April mendatang, ya, yaitu di hari Kartini, dua puluh satu April mendatang. Saya akan buka-bukaan, saya akan kupas tuntas bagaimana caranya Anda mempunyai winning team bagaimana caranya merekrut orang-orang keren, bagaimana caranya Anda membuat sistem yang lebih keren di dalam sistem Anda, sehingga Anda bisa punya bisnis yang lebih bertransformasi menuju yang lebih keren. Nah, silahkan jika Anda mau, masih ada tempat, mudah-mudahan, silahkan bisa daftar di link di bawah, ya, dan ee mudah-mudahan nanti Anda juga bisa join saya di tanggal dua puluh satu April. di hotel Haris Festival City Ring Convention Hall Festival City Ring Bandung, ya. Bagi Anda yang mau tahu caranya bagaimana, silahkan klik di bawah ini atau silahkan anda hubungi kosong delapan satu satu dua kosong satu dua satu dua satu. Terima kasih saya coach Hendra Herman. Salam pengusaha."

judul kursus: Hendra Hilman Easy 1-2-3 : 3 TEKNIK "PROBLEM SOLVING" yang MUDAH & PRAKTIS
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Quiz
transkripsi: Halo para pengusaha dan para pemilik bisnis saya coach Hendra Hilman kembali saya akan berbagi tips kepada Anda. Bagaimana Anda bisa memecahkan problem-problem yang ada di dalam bisnis Anda. Pernahkah Anda merasa kesulitan saat ini? Aduh pusing banget ya. Banyak sekali problem-problem yang ada di bisnis saya. Masalah karyawan, masalah penjualan, masalah sistem, masalah segala macam banyak sekali di bisnis Anda dan Anda saat ini pusing. Gimana caranya untuk memecahkan itu dengan baik Nah, ada tiga tips yang saya mungkin bisa bagikan kepada Anda dan bisa bermanfaat buat bisnis Anda. Satu, identifikasi identifikasi. Problem maksudnya adalah begini, saat ini kalau Anda punya problem, coba Anda identifikasi dulu problem apa yang saat ini ada. Misalnya salah satu simpelnya. Misalnya begini, Anda punya karyawan, lalu Anda melihat ternyata setelah Anda research dan Anda pelajari dan Anda analisa, ternyata dari sekian banyak karyawan yang masuk ke dalam kantor Anda, lima puluh persen dari mereka itu selalu datangnya terlambat dan terlambat dan terlambat, ya kan? dan dari sekian, misalnya Anda punya dua puluh tiga puluh karyawan, lima puluh persen dari karyawan Anda selalu datang terlambat dan tidak disiplin. Itu problem ya kan? Dan bagaimana ya supaya mereka lebih disiplin. Nomor dua Anda set. Targetnya. misalnya tadi problemnya adalah lima puluh persen dari karyawan Anda itu datangnya terlambat dan tidak disiplin. targetnya gimana? Anda pengen seratus persen karyawan Anda datang on time itu targetnya kan? Jadi bisa Anda ukur lima puluh persen saat ini tidak disiplin dan Anda maunya adalah seratus persen. Nantinya mereka disiplin dan on time masuk ke kantor Anda setelah Anda sehat seperti itu dan ini seharusnya sangat jelas dan bisa harus Anda ukur. Kalau tidak bisa Anda ukur, Anda akan bingung bagaimana problem tersebut diselesaikan apa nggak. Nomor tiga, cari solusi terbaik. Jadi nomor tiga adalah bagaimana Anda bisa dari problem tersebut kira-kira solusi terbaiknya seperti apa yang terbaik berarti yang sangat efektif. Dan ini Anda harus lakukan brainstorming atau tukar pikiran dengan mungkin tim inti Anda ataupun dengan orang-orang yang merasa menurut Anda bisa juga bertukar pikiran. Kadang-kadang juga saya bertukar pikiran dengan calon klien saya atau dengan klien saya. Bagaimana melakukan langkah-langkah yang strategis untuk brainstorming untuk mencari solusi yang terbaik. Contohnya seperti ini. Problem lima puluh persen. tim tidak disiplin. masuk. kantor Lalu, target Anda adalah. seratus persen tim. disiplin. masuk. on time. Oke. Lalu Anda targetkan kapan ini mau terjadi? Misalnya bulan Juni. Oke, lalu anda fokuskan kepada solusinya apa? yang terbaik yang sangat efektif bisa ini tercapai satu bulan ke depan. Misalnya contoh satu, dua, tiga, empat. Misalnya dari empat ini Anda pilih salah satunya ini yang bagus Jadi ini adalah metode problem solving yang bisa Anda lakukan di dalam pekerjaan Anda di dalam bisnis Anda supaya bisa memecahkan apa yang Anda saat ini punya masalah? Bisa jadi ini kalau di dalam tim karyawan Anda bisa jadi Anda juga punya problem di penjualan di omset Anda. Kenapa saat ini belum mencapai target problem apa problemnya? Penjualan saat ini hanya sekian persen. Misalnya delapan puluh persen dari target target keinginannya maunya apa? Seratus persen harusnya dicapai oleh tim saya dan juga perusahaan saya. Solusi yang terbaik apa? Satu, dua, tiga, empat, lima Anda brainstorming. dengan tim Anda, dengan tim inti Anda ataupun dengan business coach misalnya ya, saya sering melakukan brainstorming dengan klien saya supaya bisa ketemu solusi yang terbaik Anda dan waktu saat lakukan brainstorming ini lakukan brainstorming dengan orang-orang yang benar-benar bisa memberikan Anda ide-ide yang sangat proaktif dan bener-bener strategis banget. Karena di sinilah jawaban untuk menyelesaikan problem Anda. Nah, demikian dari saya coach Hendra Hilman, jika Anda saat ini ingin bagaimana Anda juga bisa dibantu untuk memecahkan problem-problem di dalam bisnis Anda problem-problem di dalam di dalam bisnis keluarga Anda problem-problem di dalam keluarga Anda mungkin problem-lem dalam tim Anda bisa Anda nanti menghubungi kami di Action Coach Bandung di nomor telepon di bawah ini. demikian dari saya. Saya coach Hendra Hilman. Salam pengusaha.

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Even Old Men Need To Keep Growing
lesson: Even Old Men Need To Keep Growing
transkripsi: Terjemahan ke dalam Bahasa Indonesia
00:07 - Senang bertemu dengan Anda
00:08 - Hajimemashite, Roshan desu
00:09 - Dozo yoroshiku
00:10 - Dalam waktu kurang dari dua dekade, Toyota telah beralih dari bahan tertawaan di Amerika
00:16 - menjadi produsen mobil terbesar dan tersukses di dunia. "KAIZEN MIND" yang berarti hanya ada satu cara untuk maju, yaitu yang akan kita fokuskan dalam episode "Be A Leader" kali ini.
00:47 - Arigato
00:52 - Dalam pengalaman saya, bekerja dan mengamati pemimpin hebat di seluruh dunia,
00:56 - satu ciri utama dari pemimpin hebat adalah NAFSU MEREKA UNTUK TERUS BELAJAR DAN TUMBUH.
01:01 - Pemimpin hebat selalu mendengarkan dan mengamati dengan harapan dapat mempelajari ide-ide baru, pemikiran baru, dan menemukan kebenaran serta realitas baru bagi diri mereka sendiri. Keinginan yang terus-menerus untuk belajar mendorong pertumbuhan mereka dan organisasi mereka. Sebagai seorang pemimpin, Anda tidak boleh berhenti belajar dan berhenti berkembang, karena ketika itu terjadi, Anda berhenti menjadi pemimpin.
01:24 - Izinkan saya menceritakan legenda Jack Welch dan World Wide Web.
01:29 - Menurut legenda, suatu hari Jack pulang dan menemukan istrinya saat itu, Jane, sedang menggunakan komputer. Itu sangat tidak biasa baginya sehingga Jack harus mencari tahu apa yang sedang dia lakukan. Ternyata dia sedang berbelanja. Jack tidak bisa percaya bahwa berbelanja secara online itu mungkin, dan kemudian Jane menunjukkan cara kerjanya dengan memesan satu set stik golf untuknya. Hal itu membuatnya terkejut.
01:53 - Segera, Jack ingin belajar tentang KEKUATAN INTERNET.
01:59 - Selama beberapa minggu, dia bernafas dan hidup dengan internet.
02:03 - Dia tidak hanya tertarik untuk BERBELANJA ONLINE; dia ingin tahu SEGALA SESUATUNYA.
02:09 - Dia kemudian melanjutkan dengan mendirikan perusahaan baru dengan tujuan tunggal membangun Bisnis Berbasis Internet.
02:17 - Para CEO baru dari entitas dotcom ini ditugaskan untuk mengubah fungsi penjualan bisnis tradisional dari semua metode ke e-commerce.
02:38 - Ketika kami mendengar berita itu, kebanyakan dari kami tidak mengerti mengapa seorang pria tua mau repot belajar pada tahap kehidupannya ini. Tetapi itulah yang terjadi pada pemimpin hebat, mereka tidak pernah berhenti belajar. Keinginan Jack untuk belajar tidak pernah terpuaskan. Bahkan beberapa tahun menjelang pensiun, dia masih mau mengguncang keadaan dan mendorong perusahaan ke arah baru yang belum teruji.
03:00 - Arigato
03:04 - Semuanya dimulai dengan memiliki keinginan yang terus-menerus untuk belajar DAN bersedia belajar dari siapa pun, bahkan dari pasangan atau anak-anak Anda. Jack melakukannya. Bagaimanapun juga, bahkan pria tua pun perlu terus tumbuh.

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: It Pays to Have Fun at Work
lesson: It Pays to Have Fun at Work
transkripsi: Terjemahan ke dalam Bahasa Indonesia
00:00 - Baiklah, ah, uh. Ini bebek. Ini bebek, bebek. Tidak, uh. Ah, ah. Ini sebuah- tidak, tidak, tidak, ini sebuah perusahaan, perusahaan, perusahaan. Cuci mulutmu dengan sabun! Malaysia Airlines. Emirates! Saya tahu, saya tahu. Saya tahu. Mulailah maskapai pertama. Ya! Itu fantastis!

00:26 - Herb Kelleher, mantan CEO Southwest Airlines, mempercayai filosofi menggunakan keceriaan untuk mendorong produktivitas. Dia tidak perlu menggunakan cambuk untuk memaksa ide-idenya, tapi menggunakan kesenangan untuk mendorong inisiatifnya. Dia bahkan menyelesaikan tuntutan hukum dengan pertandingan gulat lengan. Kadang-kadang dia bahkan berdandan sebagai Elvis Presley atau kelinci hanya untuk membuat karyawan tersenyum dan bahagia, dan mereka memang tersenyum! Southwest membangun reputasi sebagai salah satu maskapai paling menguntungkan di negara itu.

00:58 - Leaderonomics, ilmu membangun pemimpin, mempersembahkan.

1:01 - JADILAH PEMIMPIN DENGAN ROSHAN THIRAN. PENTINGNYA BERSENANG-SENANG DI TEMPAT KERJA

1:16 - Ada banyak alasan mengapa kesenangan penting di tempat kerja. Keceriaan meningkatkan kemampuan kita untuk berpikir di luar kotak dan memungkinkan kita menghasilkan solusi inovatif untuk memecahkan masalah. Penelitian juga menunjukkan bahwa saat bersenang-senang, kita mengembangkan sel-sel saraf baru di area yang didedikasikan untuk pembelajaran dan memori. Kesenangan baik untuk pengajaran, kritis untuk retensi karyawan, dan penting untuk bisnis karena orang tertarik pada organisasi yang keren dan menyenangkan.

1:56 - Jadi bagaimana cara membuat tempat kerja Anda menyenangkan? Tidak perlu biaya besar! Bisa sesederhana menakut-nakuti karyawan Anda. Whoa! Sediakan lingkungan di mana orang bisa bersantai, itu saja yang dibutuhkan. Jangan tempatkan kesenangan di bagian bawah daftar prioritas Anda. Sebagai pemimpin, kita perlu membangun penggerak agar kesenangan dapat berkembang. Beri karyawan Anda izin untuk menjadi manusia dan terbuka untuk memberikan dan menerima humor di tempat kerja. Anda bahkan bisa membiarkan diri Anda menjadi objek kesenangan di tempat kerja. Mengapa! Mengapa! Mengapa Anda melakukan ini?

2:33 - Semua sudah dikatakan, kesenangan adalah alat kunci untuk dimanfaatkan. Ini meningkatkan komunikasi, meningkatkan kreativitas, membangun kepercayaan dan persahabatan di organisasi, dan bahkan memiliki manfaat kesehatan. Anda lihat, ketika orang bersenang-senang, mereka bekerja lebih keras, fokus pada organisasi Anda, dan mampu mempertahankan ketenangan bahkan di saat krisis. Anda ingin menjadi pemimpin hebat? Jangan lupa untuk menggabungkan kesenangan ke dalam tempat kerja Anda.

3:08 - Leaderonomics. Ilmu Membangun Pemimpin. Untuk informasi lebih lanjut, kunjungi kami di www.leaderonomics.tv/bealeader. Mengapa! Mengapa! Mengapa Anda melakukan ini?

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Just Fix Your Broken Windows
lesson: Just Fix Your Broken Windows
transkripsi: 00:00
[Musik]
00:05
Bos! Wow. Ya? Seseorang mencuri MacBook saya. MacBook-mu? Ya. Saya pergi membuat kopi, kembali, sudah tidak ada. Hmm. MacBook ya? Aku akan melakukan sesuatu tentang itu, jangan khawatir. Aku akan menyelidikinya. Oke.
00:24
Bos, seseorang mencuri mobil saya. Bagaimana saya bisa pergi ke rapat seperti itu? Oke, oke, aku akan menyelesaikannya.
00:33
Bos! Bos! Bos! Seseorang mencuri sandal jepitmu! Gotcha!
00:46
Pencuri selalu mencari peluang.
00:55
[Musik]
00:57
Leaderonomics menghadirkan "Jadilah Pemimpin dengan Roshan Thiran, Perbaiki Saja Jendela yang Rusak"
01:14
[Musik] Kejahatan terjadi setiap hari, baik di lingkungan kita maupun di belahan dunia lain. Segala macam pencegahan dan pergerakan telah dilakukan untuk mencoba mengurangi kejahatan, tetapi apakah mereka efektif? Pada tahun 1992, David Gunn dan William Bratton menerapkan teori jendela yang rusak dalam praktik di Kota New York. Hmm. [Musik] Apa itu teori jendela yang rusak? Menurut psikolog, alasan di balik kejahatan bukanlah orang jahat, tetapi budaya. Dengan mengubah budaya suatu lokasi, dan tidak hanya dengan menangkap penjahat, kejahatan dapat dikurangi. Dan di sinilah David Gunn dan William Bratton berperan. Gunn dan Bratton mempraktikkan teori jendela yang rusak di kereta bawah tanah New York dengan menghilangkan kejahatan kecil dan memperbaiki semua jendela yang rusak dan grafiti di kota. Dengan kereta bawah tanah yang tampak lebih bersih dan kejahatan kecil dihilangkan, hal itu mulai memberikan kesan bahwa kejahatan bukanlah budaya kota. Dalam lima tahun, pembunuhan di Kota New York turun hampir 70 persen, dan kejahatan serius turun 50 persen. Dengan membersihkan citra kota, mereka menciptakan budaya baru yang terlihat dan segera diterima di kota. Hmm. Bawa itu ke tempat kerja. Kunci perubahan organisasi terletak pada kemampuan untuk mengubah budaya. Jika transformasi Anda tidak terwujud, bisa jadi Anda tidak mengatasi masalah budaya organisasi. Jika Anda ingin mendorong perubahan di kota Anda, sekolah Anda, organisasi Anda, atau di mana pun, fokuslah pada budaya. Perbaiki jendela Anda yang rusak, dan saksikan budaya baru mendorong upaya transformasi Anda. Hmm. Sandal jepitku akan datang untukmu.
[Musik]
03:24
Untuk informasi lebih lanjut, temukan kami di www.leaderonomics.tv/bealeader

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Now Everyone Can Dream
lesson: Now Everyone Can Dream
transkripsi: 0:00
Video dimulai dengan seorang pria membuat roti di dapur restoran. Seorang wanita bertanya kepada dua teman, seorang pria dan seorang wanita, apa pekerjaan impian mereka.
0:26
Pria pertama berkata, "Memiliki clubhouse dan bermain golf setiap hari."
Wanita pertama berkata, "Memiliki toko roti sendiri, karena saya bisa memanggang dengan sangat baik, Anda tahu."
0:31
Wanita kedua berkata, "Saya ingin menjadi Roshan".
Seorang pria bernama Roshan muncul di balik mereka dan memberikan kartunya.
0:50
Video menampilkan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders".
0:54
Teks "Jadilah pemimpin" muncul di latar belakang biru. Foto-foto orang sukses, seperti Oprah Winfrey, Bunda Teresa, dan Akio Morita, ditampilkan satu per satu di latar belakang.
1:00
Teks "Jadilah pemimpin" diperbaiki menjadi "Jadilah Pemimpin dengan Roshan Thiran" pada latar belakang biru. Roshan Thiran berdiri sambil menyilangkan tangan, tersenyum.
1:06
Teks "Sekarang Semua Orang Dapat Bermimpi" muncul di latar belakang hitam.
1:09
Roshan Thiran duduk di mejanya di kantor, berbicara kepada kamera.
1:10
Roshan: Sebagian besar dari kita bermimpi menjadi bos bagi diri kita sendiri di beberapa titik dalam hidup. Namun, kita segera melupakan mimpi itu karena kenyataan pahit di dunia ini menyerang. Beberapa dari kita mungkin telah mencoba berpetualang dan gagal, yang semakin membuktikan bahwa kita tidak ditakdirkan untuk menjadi pengusaha.
1:28
Roshan: Ada mitos bahwa pengusaha memiliki sifat-sifat khusus atau semacam metode rahasia untuk sukses. Namun kenyataannya adalah, tidak ada pengusaha yang memiliki formula rahasia. Kewirausahaan itu tidak mudah, tetapi bisa dipelajari dan harus diajarkan kepada semua orang.
1:46
Roshan: Berdasarkan penelitian kami terhadap lebih dari 500 pengusaha, kami menemukan empat area persamaan yang umum di antara pengusaha sukses: penguasaan pribadi, penguasaan bisnis, penguasaan kewirausahaan, dan penguasaan kepemimpinan.
2:01
Roshan: Kunci penguasaan pribadi adalah kesadaran diri. Pengusaha terbaik tahu apa kekuatan mereka dan bagaimana memanfaatkannya. Mereka telah belajar sejak usia dini bagaimana cara menciptakan, berkomunikasi, memengaruhi, dan mengembangkan efektivitas pribadi mereka.
2:17
Roshan: Penguasaan bisnis adalah kemampuan untuk berpikir strategis, memahami industri, tren dan perubahan baru, serta berinovasi di ruang baru. Penguasaan bisnis adalah tentang mengembangkan visi kemungkinan yang luar biasa.
2:33
Roshan: Penguasaan kewirausahaan adalah keterampilan teknis yang dibutuhkan, termasuk mekanisme sehari-hari dalam menjalankan bisnis, memproduksi produk, memberikan layanan, menghasilkan uang, dan mengelola orang.
2:47
Roshan: Kunci terakhir adalah kepemimpinan. Inti dari kepemimpinan adalah pengambilan keputusan. Pengusaha harus belajar membuat keputusan yang baik dengan cepat dan bangkit kembali dari keputusan buruk yang dibuat.
3:00
Roshan Thiran duduk di meja restoran bersama dua temannya. Seorang wanita mengikir kukunya, sementara seorang pria mengipasinya.
3:07
Roshan: Hampir 95% dari semua upaya kewirausahaan gagal. Jika kita mempelajari kegagalan-kegagalan ini dengan cermat, biasanya itu karena kurangnya penguasaan di salah satu atau banyak area ini. Menarik simpati orang lain dan menjilat atasan Anda tidak akan membawa Anda ke tempat yang Anda inginkan.
3:27
Roshan: Setiap pengusaha hebat dulunya adalah seorang amatir. Ada pepatah lama yang mengatakan bahwa ada tiga jenis orang di dunia: mereka yang membuat sesuatu terjadi, mereka yang menyaksikan sesuatu terjadi, dan mereka yang bahkan tidak tahu ada sesuatu yang terjadi. Tidak ada kata terlambat untuk belajar dan menjadi orang yang membuat sesuatu terjadi di dunia ini.
3:51
Salah satu temannya memanggil Roshan.
3:53
Video menampilkan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders" dan situs webnya.
3:59
Video menampilkan ucapan terima kasih kepada Restoran Purnama Cahaya.

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Want to be a Genius
lesson: Want to be a Genius
transkripsi: 00:00 Leaderonomics mempersembahkan Menjadi seorang pemimpin dengan Roshan Thiran Ingin menjadi seorang jenius? 00:26 - Pagi. - Hei, pagi Meryl. Wow, David Beckham mencetak tendangan bebas lagi? Bagaimana dia bisa begitu jago sih? 00:33 - Itu karena Beckham mulai bermain sepak bola sejak kecil. Bahkan, dia memulai karier profesionalnya saat berumur 17 tahun. - Dari sana, dia mengembangkan tendangan bebas khasnya, yang merupakan salah satu yang paling mematikan dalam sejarah sepak bola. Tahukah kamu bahwa Beckham berlatih 500 tendangan bebas sehari? 500? Itu 180.000 tendangan bebas per tahun. - Makanya dia begitu jago. Itulah mengapa orang-orang memanggilnya jenius. - Ini, kamu bisa baca ini. - Terima kasih. - Oke. - Hei, hei, Joel. Bagaimana kabarnya? Artikelnya, sudah selesai? - Ya, sudah selesai semua. - Sudah selesai? - Ya. - Keren! Kerja bagus. - Bos, bos. - Hei. - Saya hanya ingin mengonfirmasi dengan Anda. Menurut Anders Ericsson dan tim ilmuwannya, Mhm. berapa lama waktu yang dibutuhkan untuk menjadi jenius? - Untuk menjadi jenius? 10.000 jam. - Oh. - Atau, jika kamu berlatih delapan jam sehari, Hmm. tiga tahun. - Wah, bos. Kita tidak punya banyak waktu. - Hei, saya punya sesuatu untuk kamu. The Beatles. Coba lihat ini. - Oh. - Oke. - Fakta menarik. The Beatles bermain di kancah musik bawah tanah Jerman selama delapan jam semalam, tujuh malam seminggu selama 270 malam sebelum mereka ditemukan. Saat mereka ditemukan, mereka telah tampil secara langsung sekitar 1.200 kali. - Nikmati The Beatles. Sampai jumpa nanti. - Oke. - Oke, sampai jumpa. - Hati-hati. - Pagi bos. - Hei. - Ini kopinya. - Oh, terima kasih. - Ngomong-ngomong, bisakah Anda melihat kami berlatih presentasi? - Tentu. - Hmm, presentasi klien. - Tentu. - Oke. - Oke. - Baiklah. 02:08 - Hai semuanya. Selamat datang di sini... - Halo. - ...program pengembangan kemampuan... 02:12 - Tidak ada yang menjadi pemimpin hebat tanpa berusaha keras. Hanya ada satu masalah. Bagaimana Anda berlatih bisnis? Banyak elemen bisnis yang dapat langsung dipraktikkan. Mempresentasikan, bernegosiasi, memberikan evaluasi, bahkan menguraikan laporan keuangan. Anda bisa mempraktikkan semuanya. Bahkan bagian-bagian manajemen yang lebih lunak seperti memberikan umpan balik kinerja, membimbing bawahan langsung Anda, dan mempekerjakan orang yang tepat semuanya bisa dipraktikkan. 02:58 - Hei, kerja bagus semuanya. Sungguh, kerja bagus. Tersenyumlah sedikit lebih lebar. Yakinlah, kalian sudah siap. Oke? Oke, kerja bagus. Sampai jumpa. - Terima kasih, terima kasih. 03:16 - Thomas Alva Edison pernah berkata, â€œJenius adalah 1% inspirasi dan 99% keringatâ€. Di dunia di mana kita mengharapkan semuanya serba instan, faktanya tetap tidak ada jalan pintas. Kejeniusan tidak hanya diperuntukkan bagi segelintir orang. Jadi, jika kamu ingin pintar, jika kamu ingin menjadi jenius, berlatihlah. Semoga, kamu punya 10.000 jam luang. - Leaderonomics Ilmu membangun pemimpin Untuk informasi lebih lanjut, temukan kami di www.leaderonomics.tv/bealeader

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Leadership is an Extreme Thing
lesson: Leadership is an Extreme Thing
transkripsi: 0:00
Video dimulai dengan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders".
0:03
Teks "Jadilah seorang" muncul di latar belakang biru. Gambar orang-orang sukses, seperti Steve Jobs, Warren Buffett, Marie Curie, dan Oprah Winfrey, ditampilkan satu per satu di latar belakang.
0:09
Teks "Jadilah seorang" diperbaiki menjadi "Jadilah Pemimpin dengan Roshan Thiran" pada latar belakang biru. Roshan Thiran berdiri dengan menyilangkan tangan, tersenyum.
0:14
Teks "Kepemimpinan adalah hal yang ekstrem" muncul di latar belakang hitam.
0:18
Roshan Thiran memasuki ruang rapat dan menyapa kelompok orang yang duduk di sekitar meja rapat.
0:22
Roshan: Selamat pagi, semuanya.
Siswa: Selamat pagi.
0:25
Roshan: Selamat datang kembali. Hari ini kita akan berbicara tentang Kepemimpinan Ekstrem. Sekarang, adakah yang bisa memberi saya contoh dua hal ekstrem yang berlawanan?
Siswa: Hidup dan mati.
0:33
Roshan: Oke, agak ekstrem, tapi oke.
Siswa: Perang dan perdamaian.
Siswa: Perbudakan dan kebebasan.
Siswa: Anjing dan kucing.
0:43
Roshan: Tidak.
0:46
Roshan: Oke, lanjut.
0:48
Roshan: Kuis dadakan. Manakah yang lebih penting untuk dimiliki oleh para pemimpin? Kemampuan untuk berbicara atau mendengarkan?
0:55
Siswa: Eh, ini pertanyaan jebakan. Jawabannya keduanya.
0:58
Roshan: Tentu saja benar. Berorientasi pada detail atau melihat gambaran besar dan bersikap strategis?
Siswa: Keduanya.
1:03
Roshan: Anda benar. Belajar atau mengajar? Bersikap rendah hati atau tegas? Memimpin dengan otoritas atau dengan pengaruh? Mendorong perubahan sendiri atau memberdayakan orang lain untuk memimpin perubahan?
Siswa: Eh, semua hal di atas?
1:19
Roshan: Ya. Anda tahu, kepemimpinan adalah tentang konteks dan situasi. Kemampuan untuk berperilaku dengan cara yang benar pada waktu yang tepat dan melakukan hal yang benar pada saat yang tepat, dengan terus-menerus bergerak dari ekstrem kepemimpinan yang berlawanan. Adakah yang bisa memberi saya contoh kepemimpinan ekstrem?
1:39
Siswa: Bunda Teresa. Dia adalah orang yang pemalu dan tertutup. Tetapi pada tahun 1982 di Beirut, dia membujuk Israel dan Palestina untuk menghentikan tembakan cukup lama untuk memungkinkan penyelamatan 37 anak dari rumah sakit.
1:53
Roshan: Itu adalah contoh kerendahan hati yang ekstrem, tetapi juga ketegasan yang ekstrem.
2:00
Roshan: Contoh yang luar biasa. Para pemimpin hebat tahu kapan harus meninggalkan ide yang gagal dan kapan harus mempertahankannya hingga berhasil. Nelson Mandela bisa saja menjadi presiden Afrika Selatan seumur hidup, tetapi dia memilih untuk tidak melakukannya. Namun dia tidak menyerah selama 27 tahun dia dipenjara. Dia bertahan. Dia tahu kapan harus berhenti dan kapan tidak.
2:26
Roshan: Kepemimpinan adalah tentang bereaksi sesuai dengan situasi yang berbeda dan mengetahui bahwa setiap situasi itu unik, konteks itu penting, dan para pemimpin terbaik tahu persis kapan harus menggunakan ekstrem kepemimpinan yang berbeda dalam konteks yang berbeda. Jadi, Anda ingin menjadi seorang pemimpin? Belajarlah untuk menjadi ekstrem. Lagi pula, kepemimpinan adalah hal yang ekstrem.
2:44
Video diakhiri dengan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders" dan s

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Why Campaigns Fail
lesson: Why Campaigns Fail
transkripsi: 00:00 Leaderonomics mempersembahkan Menjadi seorang pemimpin dengan Roshan Thiran Ingin menjadi seorang jenius? 00:26 - Pagi. - Hei, pagi Meryl. Wow, David Beckham mencetak tendangan bebas lagi? Bagaimana dia bisa begitu jago sih? 00:33 - Itu karena Beckham mulai bermain sepak bola sejak kecil. Bahkan, dia memulai karier profesionalnya saat berumur 17 tahun. - Dari sana, dia mengembangkan tendangan bebas khasnya, yang merupakan salah satu yang paling mematikan dalam sejarah sepak bola. Tahukah kamu bahwa Beckham berlatih 500 tendangan bebas sehari? 500? Itu 180.000 tendangan bebas per tahun. - Makanya dia begitu jago. Itulah mengapa orang-orang memanggilnya jenius. - Ini, kamu bisa baca ini. - Terima kasih. - Oke. - Hei, hei, Joel. Bagaimana kabarnya? Artikelnya, sudah selesai? - Ya, sudah selesai semua. - Sudah selesai? - Ya. - Keren! Kerja bagus. - Bos, bos. - Hei. - Saya hanya ingin mengonfirmasi dengan Anda. Menurut Anders Ericsson dan tim ilmuwannya, Mhm. berapa lama waktu yang dibutuhkan untuk menjadi jenius? - Untuk menjadi jenius? 10.000 jam. - Oh. - Atau, jika kamu berlatih delapan jam sehari, Hmm. tiga tahun. - Wah, bos. Kita tidak punya banyak waktu. - Hei, saya punya sesuatu untuk kamu. The Beatles. Coba lihat ini. - Oh. - Oke. - Fakta menarik. The Beatles bermain di kancah musik bawah tanah Jerman selama delapan jam semalam, tujuh malam seminggu selama 270 malam sebelum mereka ditemukan. Saat mereka ditemukan, mereka telah tampil secara langsung sekitar 1.200 kali. - Nikmati The Beatles. Sampai jumpa nanti. - Oke. - Oke, sampai jumpa. - Hati-hati. - Pagi bos. - Hei. - Ini kopinya. - Oh, terima kasih. - Ngomong-ngomong, bisakah Anda melihat kami berlatih presentasi? - Tentu. - Hmm, presentasi klien. - Tentu. - Oke. - Oke. - Baiklah. 02:08 - Hai semuanya. Selamat datang di sini... - Halo. - ...program pengembangan kemampuan... 02:12 - Tidak ada yang menjadi pemimpin hebat tanpa berusaha keras. Hanya ada satu masalah. Bagaimana Anda berlatih bisnis? Banyak elemen bisnis yang dapat langsung dipraktikkan. Mempresentasikan, bernegosiasi, memberikan evaluasi, bahkan menguraikan laporan keuangan. Anda bisa mempraktikkan semuanya. Bahkan bagian-bagian manajemen yang lebih lunak seperti memberikan umpan balik kinerja, membimbing bawahan langsung Anda, dan mempekerjakan orang yang tepat semuanya bisa dipraktikkan. 02:58 - Hei, kerja bagus semuanya. Sungguh, kerja bagus. Tersenyumlah sedikit lebih lebar. Yakinlah, kalian sudah siap. Oke? Oke, kerja bagus. Sampai jumpa. - Terima kasih, terima kasih. 03:16 - Thomas Alva Edison pernah berkata, â€œJenius adalah 1% inspirasi dan 99% keringatâ€. Di dunia di mana kita mengharapkan semuanya serba instan, faktanya tetap tidak ada jalan pintas. Kejeniusan tidak hanya diperuntukkan bagi segelintir orang. Jadi, jika kamu ingin pintar, jika kamu ingin menjadi jenius, berlatihlah. Semoga, kamu punya 10.000 jam luang. - Leaderonomics Ilmu membangun pemimpin Untuk informasi lebih lanjut, temukan kami di www.leaderonomics.tv/bealeader

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Spot the Gorilla
lesson: Spot the Gorilla
transkripsi: 0:00
Video dimulai dengan seorang pria berdiri di taman, berbicara kepada kamera.
0:01
Pria: Ini disebut permainan kursi. Satu orang duduk di kursi, dan tujuannya adalah lima pemain lainnya untuk membawa orang itu dari satu ujung ke ujung lainnya. Di antara mereka ada seorang pemimpin yang harus menyelesaikan tugas apapun yang terjadi. Kemudian ada juga anggota yang hanya bicara tanpa tindakan, yang tujuannya untuk tidak mengangkat satu jari pun dalam latihan ini. Ada juga yang bersifat negatif, yang tujuannya untuk menghentikan sisanya mencapai tujuan dan sasaran mereka. Terakhir, ada orang-orang yang patuh yang tidak punya pilihan dan hanya melakukan apa yang diperintahkan. Tapi, inilah masalahnya. Tak satu pun pemain tahu bahwa setiap pemain telah dialokasikan peran.
0:41
Pria itu berjalan ke arah sekelompok orang dan mulai memberi mereka instruksi untuk latihan permainan kursi.
0:42
Pria: Oke, kalian siap? Kalian punya waktu tepat satu menit. Oke, siap ya? Satu, dua, tiga!
0:47
Pria itu meniup peluitnya dan para pemain mulai mengangkat kursi dengan seorang wanita duduk di atasnya.
0:57
Para pemain mulai berdebat satu sama lain tentang cara terbaik untuk memindahkan kursi. Seorang pria yang mengenakan kostum gorila berjalan menuju mereka.
1:46
Gorila: Hei, teman-teman!
1:52
Para pemain bingung melihat gorila tersebut.
1:55
Video menampilkan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders".
2:10
Teks "Temukan Gorila"-nya" muncul di latar belakang hitam.
2:14
Pria itu berjalan melalui taman, berbicara kepada kamera.
2:17
Pria: Dalam beberapa dekade terakhir, kita telah menyaksikan perusahaan-perusahaan yang berada di puncak industri mereka digantikan oleh orang-orang yang tidak dikenal. Motorola dan IBM, misalnya, benar-benar digulingkan. Pada saat yang sama, perusahaan inovatif digantikan oleh orang lain yang hanya meniru. Apa yang terjadi?
2:35
Pria itu duduk di bangku, berbicara kepada kamera.
2:38
Pria: Sederhana saja. Organisasi yang berhenti melihat ke luar akan tersesat. Perusahaan yang terlalu sibuk dengan operasi dan proses internalnya mungkin akan melewatkan peluang ketika perubahan terjadi. Para pemimpin hebat selalu melihat ke depan dan tidak berpuas diri dengan kejayaan masa lalu atau terjebak dalam masalah internal. Intel adalah contoh yang bagus dari perusahaan yang menemukan kembali dirinya sendiri.
3:02
Gambar Andrew Grove, CEO Intel Corporation, ditampilkan.
3:03
Pria: Andrew Grove menulis tentang bagaimana Intel menghadapi persaingan dari Korea dan Jepang, yang mengubah chip memori mereka menjadi komoditas murah. Intel dengan cepat memutuskan untuk keluar dari bisnis memori sepenuhnya dan menjadi pembuat mikroprosesor. Grove mendapatkan wawasan ini ketika dia melihat ke luar Intel dan bertanya pada dirinya sendiri, "Jika saya dipecat dan dewan membawa CEO baru, apa yang akan dilakukan CEO baru itu?" Singkirkan chip memori!
3:29
Pria itu berjalan melalui taman, berbicara kepada kamera.
3:30
Pria: Dengan memaksa dirinya sendiri untuk menemukan gorila tersebut, Grove mengenali fakta brutal yang dihadapinya dan membuat perubahan yang diperlukan. Jadi, pelajaran apa yang dapat kita ambil dari cerita ini? Pertama, perubahan terjadi setiap saat. Waspadalah dalam mengamati apa yang terjadi di luar. Kedua, belajarlah untuk merenung dan luangkan waktu untuk memperhatikan perubahan yang terjadi dalam hidup kita. Jangan terlalu fokus pada internal dan disibukkan oleh tugas dan daftar tugas. Terakhir, waspadalah ketika Anda menjadi defensif dan reaksioner. Para pemimpin hebat biasanya adalah mereka yang telah merendahkan diri untuk percaya bahwa belajar dan berkembang tidak pernah berakhir. Ada banyak gorila besar yang masuk ke industri dan tempat kerja Anda, dan jika Anda terlalu fokus pada apa yang ada di dalam organisasi Anda, gorila tersebut mungkin akan mengalahkan Anda dan membuat Anda menjadi dinosaurus yang tidak relevan.
4:12
Pria itu, yang sekarang mengenakan kostum gorila, berjalan menuju kelompok orang yang duduk di taman.
4:17
Gorila: Hei, teman-teman!
4:26
Video diakhiri dengan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders" dan situs webnya.

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Reverse Mentoring
lesson: Reverse Mentoring
transkripsi: 00:00 <noise> 00:10 - Bos. - Apakah kau Ben? - Oh, oke. Oh, oke, terima kasih. - Tuan Roshan! 00:15 Hai, senang sekali akhirnya bisa bertemu dengan Anda. - Hai. - Saya sudah sering mendengar tentang Anda. - Uh... Tidak keberatan difoto bersama saya? Saya ingin mengunggahnya ke Instagram. - Tentu, tentu, tentu. Di sini. 00:27 - Baiklah. - Dan kau pasti... - Oh. - Saya Roger. Magang baru. Saya mulai bekerja hari ini dan seharusnya melapor kepada Anda. - Ah, ya. - Jadi Anda mentor baru saya. - Benar sekali. Roger, kan? Oke. - Ya. - Begini saja. Ayo kita berkeliling Leaderonomics dan saya tunjukkan bagaimana semuanya bekerja di sini. Ayo. 00:43 Leaderonomics Mempersembahkan Menjadi seorang pemimpin dengan Roshan Thiran 01:04 - Betapa bersemangatnya magang ini. Ini mengingatkan saya pada semua program mentorship resmi yang kita miliki yang tidak pernah benar-benar menghasilkan manfaat yang seharusnya. Hubungan mentorship yang sedikit berhasil... - ...tidak hanya menguntungkan satu pihak, tapi menguntungkan keduanya. Di episode "Be a Leader" ini, kita akan menjelajahi mentorship. Rahasia mentorship yang sukses adalah harus menguntungkan kedua belah pihak. Mentee dan mentor, harus menanyakan pertanyaan ini: "Apa untungnya bagi saya?" - Uh, maaf. Tuan Roshan, kopi Anda? - Oh, oke. - Maaf. - Terima kasih. - Maaf. - Maaf. <noise> Banyak organisasi yang menyadari bahwa perlu dipastikan bahwa "Apa untungnya bagi saya" ditanamkan dalam persamaan mentorship. Jadi, mereka beralih ke reverse mentorship. Mereka meminta karyawan junior untuk mengajari si tua trik baru, membuat program reverse mentorship yang membantu melawan kecenderungan kita untuk terlalu bergantung pada pengalaman kita. 02:08 - Ya, Roger. - Ah, bos, jadi Anda klik ini, baiklah, dan nanti akan diperbarui secara otomatis, Mhm. dan setelah itu Anda akan mendapatkan perangkat lunak antivirus IMBA. - IMBA? - Hmm. - Apa itu? Anda tidak tahu apa itu IMBA? - Tidak. - Yah, itu kependekan dari imbalance. Praktis artinya sangat bagus. - Oke. - Ya, Anda selalu belajar kata baru setiap hari ya. - Hmm. 02:29 Reverse mentoring tidak hanya terbatas pada teknologi. Di lantai produksi atau layanan pelanggan, meminta karyawan membimbing pemimpin senior memungkinkan mereka untuk memiliki akses cepat ke apa yang terjadi di lapangan dan wawasan tentang operasi dan rantai pasokan. 02:44 - Satu, dua, tiga, Gangnam Style! - Gangnam Style! - Gangnam Style! - Oppa Gangnam Style! - Oppa Gangnam Style! - Reverse mentoring adalah cara yang bagus bagi pemimpin senior untuk mengenal talenta muda. Ini memungkinkan pemimpin senior untuk melihat talenta muda mereka beraksi. Talenta muda membutuhkan panutan yang baik, dan melihat pemimpin senior mereka mau belajar dari karyawan junior mereka memperkuat mentalitas belajar yang konstan. - Oppa Gangnam Style! - Oppa Gangnam Style! - Oppa Gangnam Style! Agar reverse mentoring berhasil, lupakan status, kekuasaan, dan posisi. Terbukalah. Adopsi sikap baru yang membebaskan Anda untuk belajar bahkan dari anggota tim Anda yang lebih muda dan kurang berpengalaman. 03:37 - Ya, bos. Anda memanggil? - Ah, ya, ya. Roger, ayo, ayo, ayo, ayo. - Ah. - Gangnam Style, kan? Saya sudah berlatih. Lihat saya. - Wow. - Dan lihat saya menarikan Gangnam Style. Haha. - Oppa Gangnam Style! - Oppa Gangnam Style! - Oppa Gangnam Style! - Oppa Gangnam Style! Leaderonomics Ilmu membangun pemimpin Untuk informasi lebih lanjut, temukan kami di www.leaderonomics.tv/bealeader

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Get Your Hands Dirty
lesson: Get Your Hands Dirty
transkripsi: 0:00
Video dimulai dengan seorang pria duduk di mejanya di kantor, berbicara kepada kamera.
0:01
Pria: Saya cukup yakin banyak dari Anda telah melalui beberapa bentuk pendidikan sebelum memasuki dunia kerja, dan saya yakin Anda telah mendengar ini berulang kali bahwa Anda harus mendapatkan nilai bagus jika ingin sukses.
0:13
Pria: Apakah Anda tahu bahwa beberapa orang paling sukses di dunia adalah orang yang putus sekolah?
0:19
Karikatur Steve Jobs, Michael Dell, Bill Gates, Richard Branson, dan Simon Cowell ditampilkan satu demi satu di dinding.
0:26
Pria: Steve Jobs, Michael Dell, Bill Gates, Richard Branson, dan Simon Cowell, untuk beberapa nama. Di episode Jadilah Pemimpin kali ini, kita akan melihat salah satu langkah paling penting menuju kesuksesan, yaitu pengalaman langsung.
0:34
Video menunjukkan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders".
0:38
Teks "Jadilah seorang" muncul di latar belakang biru. Foto-foto orang-orang sukses, seperti Amelia Earhart, Tan Sri Tony Fernandes, Marie Curie, dan Nelson Mandela, ditampilkan satu demi satu di latar belakang.
0:43
Teks "Jadilah seorang" diperbaiki menjadi "Jadilah Pemimpin bersama Roshan Thiran" di latar belakang biru. Roshan Thiran berdiri dengan menyilangkan tangan, tersenyum.
0:48
Teks "Bekerja Keras" muncul di latar belakang hitam.
0:52
Roshan Thiran berjalan ke kantor, melihat sekeliling, dan berbicara kepada kamera.
1:00
Roshan: Saya percaya pada nilai pendidikan yang baik sama seperti orang lain. Tetapi saya juga sangat yakin bahwa bekerja keras di tempat kerja mungkin jauh lebih penting daripada nilai rapor yang bagus. Lihatlah beberapa karyawan Leaderonomics kami.
1:14
Roshan berjalan keluar kantor.
1:16
Roshan berjalan di sekitar kantor yang kosong. Dia membungkuk untuk mengambil beberapa kertas yang berserakan di lantai.
1:23
Roshan: Kawan-kawan, eh, tolong saya, bisakah kita keluarkan baris terakhir? Edit beberapa orang yang bekerja di latar belakang. Ngomong-ngomong, orang belajar lebih baik ketika mereka menerapkan apa yang mereka pelajari ke dalam praktik. Mari kita lihat beberapa grafik.
1:35
Siluet kepala manusia muncul di latar belakang abu-abu gelap, dengan teks "Pemikiran Umum" di sampingnya.
1:36
Angka "70%" muncul.
1:37
Angka tersebut diubah menjadi "70% Pembelajaran", kemudian diagram di bawahnya ditambahkan, menunjukkan bahwa 70% pembelajaran berasal dari "Pelatihan & Sesi Kelas".
1:40
Dua diagram lainnya ditambahkan di bawahnya, menunjukkan bahwa "Jaringan" dan "Pemodelan Peran" masing-masing mencakup 20% dari pembelajaran.
1:44
Diagram terakhir ditambahkan di bagian paling bawah, menunjukkan bahwa "Pengalaman Kerja" mencakup 10% terakhir dari pembelajaran.
1:47
Pria: Pemikiran umumnya adalah bahwa sekitar 70% dari apa yang kita pelajari berasal dari pelatihan dan sesi kelas, kemudian jaringan, pemodelan peran, dan bimbingan membentuk sekitar 20%, dan terakhir, pengalaman kerja merupakan 10% terakhir. Namun, berdasarkan penelitian, pelatihan gaya kelas hanya menyumbang 10% dari pembelajaran dan pertumbuhan yang nyata. Pengalaman kerja di lapanganlah yang mengembangkan naluri bisnis yang kuat dan pertumbuhan karier jangka panjang. Inilah yang kami sebut pembelajaran tindakan, yang artinya belajar melalui pengalaman.
2:05
Roshan berdiri di kantor, berbicara kepada kamera.
2:06
Roshan: Berdasarkan statistik ini, tidak mengherankan mengapa Jobs, Dell, Gates, Branson, dan Cowell berhasil. Mereka belajar keahlian mereka di lapangan melalui pengalaman. Semakin banyak pengalaman yang mereka kumpulkan, semakin besar pertumbuhan dan pembelajaran mereka. Pembelajaran di kelas akan selalu memiliki tempat dan relevansinya, tetapi saran saya kepada Anda adalah, pergilah ke sana dan dapatkan pengalaman itu.
2:29
Roshan tersenyum.
2:31
Roshan: Dan... potong!
2:33
Seorang wanita memegang papan clapperboard di depan Roshan. Seorang pria lain membetulkan kemeja Roshan.
2:34
Pria: Kerja bagus. Oke, Roshan, Anda melakukannya dengan sangat baik. Saya suka pengambilan Anda. Eh, audionya bagus, visualnya bagus. Ya, semuanya bagus. Anda merasa baik-baik saja?
2:43
Roshan: Ya, ya, cukup bagus.
Pria: Oke. Hei, Roger Roger Roger. Semua diam dulu, ini sudah jam 11. Maksud saya, apa yang terjadi?
2:52
Pria itu melihat ke arah seorang pria lain yang mengenakan sarung tangan kerja.
2:53
Pria: Oh, bos. Anda menyuruh kami untuk bekerja keras!
2:56
Video menunjukkan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders" dan situs webnya.

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Kill or Collaborate
lesson: Kill or Collaborate
transkripsi: 00:00 Di dunia bisnis lama, perusahaan selalu berusaha untuk mengalahkan atau menghabisi pesaingnya. MAS vs AirAsia, Pepsi vs Coke, perusahaan selalu berusaha untuk menjatuhkan satu sama lain. Di dunia bisnis modern ini, ada metode kepemimpinan baru yang disebut kolaborasi atau model kepemimpinan kolaboratif. 00:20 - Leaderonomics Mempersembahkan - Menjadi Pemimpin - Bersama Roshan Thiran - Bunuh atau Berkolaborasi - Bos. Hmm? - Bos, Madam. Tim kreatif belum menyelesaikan desainnya tepat waktu. Kita melewati tenggat waktu! - Bos, kita butuh lebih banyak waktu untuk mendesain. Jika dia menginginkan kesuksesan, butuh waktu. - Ayo, bos! Semua orang sudah mengeluh tentang tim kreatif. - Sangat lambat! - Oh, orang-orang saya lembur sampai jam 5 sore. - Hanya untuk menyelesaikan pekerjaan mereka. - Dengar, dengar, dengar. - Cara untuk menyelesaikan masalah ini adalah dengan memejamkan mata. - Apa maksudnya? - Ya, ya. Katakan padaku. - Pejamkan mata dan letakkan tangan seperti ini. Baiklah. 01:17 Buka matamu. - Apa? - Bagaimana ini membantu? - Bagaimana saya bisa mengerjakan pekerjaan saya? - Kunci jawabannya adalah kolaborasi. Setelah kalian belajar berkolaborasi, saya akan membebaskan kalian. Sementara itu, saya akan memegang kunci ini. Kalian bebas pergi. 01:40 - Jadi ini salahmu? - Salahmu? - Tidak. - Sepertinya kalian berdua sudah berhasil menjebaknya. <noise> - Beberapa saat kemudian... - The Huffington Post adalah contoh yang bagus dari kekuatan jurnalisme kolaboratif. Jangkauannya sangat luas dan tidak seperti The New York Times yang memiliki lebih dari 1.000 karyawan ruang berita, The Huffington Post hanya mempekerjakan total 50 staf. Ia memiliki hampir 2.000 sukarelawan yang menulis setiap hari secara gratis, di seluruh dunia. - Ini tidak mungkin! - Ya ampun, aku tidak akan pernah bisa melepaskanmu. - Tunggu. Aku harus ke toilet. - Oh, tidak! Tidak ada tisu toilet! - Satu jam kemudian... - Harus ada jalan keluar dari ini. - Tunggu. Bagaimana kalau kita mencuri kuncinya? - Dari Roshan? - Kenapa tidak? Kita curi kuncinya, buka borgol ini dan kita bebas! - Oke? - Apakah kau punya ide bagaimana cara mencurinya? - Mungkin. Mungkin saja. - Beberapa bisnis kolaboratif dijalankan sepenuhnya oleh masyarakat umum dan bukan CEO. Wikipedia adalah bisnis yang 100% kolaboratif di mana para pendirinya bukanlah pemimpin, tetapi komunitas kolektif editor, penulis, dan sukarelawan. - Ini dia. - Bos, bos. - Hah? - Anda harus ke ruang media sekarang. - Ke ruang media? - Sekarang! - Sekarang! - Semua orang sedang menari Harlem Shake sekarang! - Harlem Shake? Harlem Shake? - Di ruang media! - Sekarang juga! - Ya, Pak! - Baiklah. - Ayo! - Benar-benar... - Maaf, bos... Maaf membuat Anda seperti itu. - Sangat, sangat menyesal, bos. - Tunggu, tunggu, tunggu, tunggu, tunggu. - Sepertinya kalian berdua akhirnya menemukan cara untuk berkolaborasi. - Hah? - Apa maksudmu? - Lihat, kesuksesan bukanlah tentang mengalahkan pesaing, tetapi lebih kepada melibatkan banyak orang untuk memungkinkan Anda sukses. Masa depan perusahaan kita bergantung pada kemampuan Anda untuk berbagi segalanya dengan semua orang dan untuk mempercayai orang lain untuk tumbuh dan mendukung Anda. - Wow! Anda benar, bos. - Ya. Seharusnya kita bekerja sama sejak awal. <noise> - Kalian berdua telah menerima kolaborasi dan belajar untuk bekerja sama. Itu hal yang penting. Sekarang, bisakah kalian berdua keluar dan mulai bekerja sama sebagai tim? Bisa? - Baik, bos. <noise> - Leaderonomics - Ilmu Membangun Pemimpin - Untuk informasi lebih lanjut, temukan kami di www.leaderonomics.tv/bealeader.

judul kursus: Be A Leader : Strategic Leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Menciptakan Peluang Bisnis dengan Growth Mindset: Introduksi Kelas
Halo teman-teman, video ini wajib ditonton bagi calon founders dan CEO yang ingin memulai bisnis. Kita sering bingung harus mulai dari mana, di sinilah pentingnya peka terhadap setiap kesempatan yang bisa mendatangkan keuntungan atau cuan, yang disebut peluang bisnis. Peluang bisnis dimulai dari ide yang perlu dipertimbangkan matang-matang supaya bisa menguntungkan. Minimal ada tiga kriteria: prospek keuntungan, potensi untuk dikembangkan, dan minat atau ketertarikan pada bidang industri yang akan diambil.

Tips menemukan peluang ide yang sesuai:

Kenali diri sendiri: Ketahui minat, pendidikan, pengalaman, dan kekuatan diri untuk memudahkan menjalankan bisnis dalam jangka panjang.
Sadar akan resource: Punya sumber daya atau kenalan di bidang tertentu bisa memudahkan langkah pertama.
Eksekusi: Coba dulu, hasilkan produk walaupun sederhana, dan coba ke calon pasar.
Peluang Bisnis dengan Growth Mindset: Bakat vs Pengalaman
Felicia Christabella, CEO Nashio dan student mentor di YTSB, memperkenalkan diri dan menekankan pentingnya growth mindset. Dia berbagi pengalaman kecelakaan yang membawanya pada ide bisnis inovatif nanocoating. Growth mindset adalah keyakinan bahwa kemampuan dasar dapat dikembangkan melalui dedikasi dan kerja keras.

Jack Welch, mantan CEO, menunjukkan pentingnya terus belajar, bahkan mendalami internet di usia menjelang pensiun, menunjukkan bahwa pemimpin besar selalu haus belajar.

Peluang Bisnis dengan Growth Mindset: Kenapa Wirausaha dan Karakternya
Nashio, start-up berbasis nanocoating, membawa banyak peluang dan pengalaman berharga seperti presentasi bisnis di luar negeri. Wirausaha adalah seseorang yang memanfaatkan peluang untuk menciptakan usaha baru dengan menanggung risiko dan menikmati imbalan. Karakter wajib bagi wirausaha:

Suka dan terus belajar: Dunia bisnis selalu berkembang, maka harus selalu belajar.
Percaya diri: Percaya bahwa produk mampu berkembang.
Kreatif dan inovatif: Mengikuti tren dan berinovasi untuk sukses.
Tidak baperan atau tahan banting: Tidak mudah tersinggung dan siap menghadapi kritik serta saran.
Peluang Bisnis dengan Growth Mindset: Challenges dan Growth Mindset
Felicia berbagi tantangan dalam berbisnis seperti sulit mendapat restu orang tua, di-PHP-in customer, berantem dengan orang, kurang modal, dan ditolak berkali-kali oleh klien. Tantangan tersebut adalah bagian dari proses dan growth mindset membantu untuk bertahan. Growth mindset adalah keyakinan bahwa kemampuan bisa dikembangkan melalui dedikasi dan kerja keras, berbeda dengan fixed mindset yang menganggap kemampuan adalah bawaan lahir.

Peluang Bisnis dengan Growth Mindset: Tips untuk Growth Mindset, Mencari Peluang, dan Cara Membentuk Growth Mindset
Tips memiliki growth mindset:

Coba hal baru: Tantang diri untuk mencoba hal baru, jika gagal, tidak apa-apa, namanya juga belajar.
Belajar dari apapun: Fokus pada pertumbuhan, seperti anak kecil belajar berjalan.
Gagal, rayakan: Jadikan kegagalan sebagai proses belajar dan rayakan usaha yang sudah dilakukan.
Penelitian dan Riset
Riset menunjukkan bahwa UMKM yang memiliki growth mindset menghasilkan 17% lebih banyak pendapatan tahunan dan lebih tahan banting dibanding yang memiliki fixed mindset.

Cara Mencari Peluang Bisnis
Kenalan dengan hal yang disukai atau passionate: Bisnis yang kita sukai akan lebih mudah dijalani.
Resource yang dimiliki: Memanfaatkan sumber daya yang ada di sekitar.
Cari tim yang sesuai dan berdedikasi: Tim yang satu visi dan berdedikasi sangat penting.
Kelilingi diri dengan komunitas bisnis dan cari mentor: Komunitas dan mentor membantu memberikan dukungan dan bimbingan.
Langkah Pertama dan Evaluasi
Mulai langkah pertama, evaluasi, dan jika gagal, lanjutkan dengan strategi berbeda. Tantangan dan kegagalan pasti ada, yang penting adalah belajar dari setiap kegagalan.

Growth Mindset dan Masa Depan
Growth mindset adalah dasar untuk perkembangan perusahaan dan orang-orang di dalamnya. Selama kita bisa tumbuh, kita akan tetap termotivasi dan memastikan bisnis berkembang dengan baik. Pentingnya menghargai usaha diri sendiri dan terus berusaha.

Kesimpulan
Felicia mengakhiri dengan menyatakan bahwa growth mindset harus menjadi dasar bagi perusahaan dan individu. Pertumbuhan membantu kita tetap termotivasi dan memastikan bisnis berkembang dengan baik. Dia berharap teman-teman bisa menerapkan growth mindset dalam bisnis dan menjadi entrepreneur sukses.

Leadership and Fun in the Workplace
Herb Kelleher, mantan CEO Southwest Airlines, menunjukkan pentingnya keceriaan di tempat kerja untuk meningkatkan produktivitas dan kreativitas. Pemimpin yang hebat tahu kapan harus bersenang-senang, karena hal itu dapat meningkatkan retensi karyawan dan membuat lingkungan kerja lebih menarik.

The Broken Windows Theory in Leadership
David Gunn dan William Bratton menerapkan teori jendela yang rusak untuk mengurangi kejahatan di Kota New York. Konsep ini dapat diterapkan di tempat kerja untuk mengubah budaya organisasi dan mendorong perubahan positif.

Importance of Mentorship
Roshan Thiran menekankan bahwa hubungan mentorship yang sukses harus saling menguntungkan bagi mentee dan mentor. Reverse mentoring, di mana karyawan junior mengajari pemimpin senior, dapat meningkatkan pembelajaran dan pemahaman di tempat kerja.

Experiential Learning for Leaders
Roshan Thiran percaya bahwa pengalaman langsung lebih penting daripada nilai akademis. Pengalaman kerja membangun naluri bisnis dan pertumbuhan karier jangka panjang. Belajar dari tindakan di lapangan lebih efektif daripada pelatihan di kelas.

Collaborative Leadership
Model kepemimpinan kolaboratif lebih efektif di dunia bisnis modern daripada kompetisi. Kolaborasi memungkinkan perusahaan untuk berbagi pengetahuan dan sumber daya, yang dapat meningkatkan peluang sukses dan pertumbuhan bersama.

Genius Requires Practice
Roshan Thiran membahas pentingnya latihan dan dedikasi untuk mencapai kejeniusan. Tidak ada jalan pintas untuk menjadi seorang ahli; dibutuhkan ribuan jam latihan dan pengalaman untuk mencapai tingkat keahlian tinggi.

Dengan memahami dan menerapkan prinsip-prinsip ini, pemimpin dan pengusaha dapat mengembangkan keterampilan dan mindset yang diperlukan untuk mencapai kesuksesan dan pertumbuhan jangka panjang.

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Finding Purpose
lesson: Finding Purpose
transkripsi: 0:00
Video dimulai dengan seorang pria duduk di ayunan di kantor, berbicara ke kamera.
0:02
Pria: Bisnis saat ini berada dalam pengejaran tanpa henti akan uang, kekuasaan, keuntungan, hasil, dan harta benda.
0:11
Teks "UANG", "KEKUASAAN", "KEUNTUNGAN", "HASIL", dan "HARTA BENDA" ditampilkan berturut-turut di sebelah kanan pria tersebut.
0:11
Pria: Hal ini menyebabkan stres dan kelelahan karena kebanyakan orang ingin mencapai sesuatu yang selaras dengan hati, semangat, dan tujuan mereka.
0:17
Teks "HATI", "SEMANGAT", dan "TUJUAN" ditambahkan di sebelah kanan pria tersebut.
0:20
Pria: Untuk mengatasi konflik ini, bisnis membutuhkan tujuan.
0:30
Video menampilkan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders".
0:34
Teks "Jadilah" muncul di latar belakang biru. Foto-foto orang-orang sukses, seperti Henry Ford, Margaret Thatcher, Napoleon Bonaparte, Thomas Edison, dan Steve Jobs, ditampilkan satu demi satu di latar belakang.
0:40
Teks "Jadilah" diperbaiki menjadi "Jadilah Pemimpin bersama Roshan Thiran" di latar belakang biru. Roshan Thiran berdiri dengan menyilangkan tangan, tersenyum.
0:46
Teks "Menemukan Tujuan" muncul di latar belakang hitam.
0:49
Seorang pria berjalan ke kantor dan mendekati tiga karyawan yang sedang bekerja.
0:51
Pria: Ah, hei Dean. Bagaimana status kampanye bulan depan?
0:54
Dean: Semuanya berjalan sesuai jadwal, bos.
0:56
Pria: Fantastis, luar biasa. Hei, bagaimana dengan program pelatihan?
0:58
Wanita: Sudah diurus. Satu-satunya yang tersisa untuk dilakukan sekarang adalah menulis slogan kami.
0:59
Pria: Oke.
1:00
Wanita: Dan saya berpikir untuk menyebutnya "Memimpin Generasi Penerus".
1:08
Pria: Kedengarannya, kedengarannya, kedengarannya cukup bagus. Hei, eh, kalian berdua melakukan pekerjaan yang luar biasa. Terima kasih banyak. Teruslah bekerja dengan luar biasa.
1:15
Pria: Oke.
Wanita: Terima kasih.
1:16
Pria itu berjalan ke ruangan lain dan berbicara ke kamera.
1:16
Pria: Wow, wow, kita masih di sini. Anda tahu, dengan tujuan, perusahaan Anda tidak lagi hanya menjadi alat untuk mendapatkan gaji, tetapi menjadi alat untuk memenuhi sebuah warisan. Ancaman, hukuman, atau insentif moneter mungkin tidak diperlukan untuk menyelesaikan pekerjaan begitu seorang karyawan berkomitmen pada tujuan tersebut. Ini karena karyawan yang terlibat dengan tujuan Anda tetap bertahan untuk apa yang mereka berikan, sedangkan karyawan yang tidak terlibat tetap bertahan untuk apa yang mereka dapatkan dari Anda.
1:46
Logo Unilever ditampilkan di latar belakang coklat kekuningan.
1:49
Teks "Perjalanan Menuju Kehebatan" muncul di bagian bawah layar, dengan ikon seseorang yang mendaki gunung di atasnya.
1:51
Pria: Bertahun-tahun yang lalu, Unilever memulai program "Perjalanan Menuju Kehebatan", membawa para pemimpinnya ke rumah komunitas di seluruh dunia, termasuk Panti Asuhan Misionaris Cinta Kasih Bunda Teresa di India. Hebatnya, mereka menemukan bahwa pusat-pusat ini didukung dengan baik dengan antrean panjang orang, termasuk para profesional yang meninggalkan karier mereka untuk mengabdikan diri pada rumah komunitas ini.
2:07
Teks "Komitmen" muncul di bagian atas layar, dengan ikon rumah komunitas di bawahnya.
2:11
Seorang pria masuk ke kantor tempat orang-orang sedang bekerja dan berbicara kepada kamera.
2:12
Pria: Mereka menemukan sebuah rahasia: tujuan dan misi organisasi ini menginspirasi keterlibatan, dan keterlibatan mengarah pada karyawan yang berkomitmen.
2:28
Pria itu memasuki ruang rapat tempat sekelompok orang sedang duduk.
2:28
Pria: Hai semuanya. Hei, terima kasih semuanya telah datang. Saya hanya ingin mengatakan satu hal. Saya hanya ingin mengucapkan selamat kepada Anda semua atas pekerjaan yang luar biasa. Benar-benar pekerjaan yang sangat bagus. Kerja bagus!
2:39
Para karyawan bertepuk tangan.
2:43
Pria: Dan, dan, dan, dan satu hal lagi. Kampanye tahun ini benar-benar akan menjadi kampanye terbaik yang pernah ada, benar?
2:49
Para karyawan bersorak dan bertepuk tangan lebih keras.
2:56
Pria duduk di ayunan di kantor, berbicara ke kamera.
2:56
Pria: Perusahaan sukses seperti Unilever memastikan bahwa misi dan tujuan mereka terkait dengan kepentingan manusia, memicu tujuan dari dalam. Di Leaderonomics, tujuan utama kami adalah untuk membangun pemuda Malaysia menjadi pemimpin masa depan. Jadi pergilah ke sana dan temukan tujuan Anda.
3:14
Video menunjukkan logo "Leaderonomics: The Science of Building Leaders" dan situs webnya.

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Find Your Model
lesson: Find Your Model
transkripsi: 00:00 Leaderonomics, The Science of Building Leaders PRESENTS
00:03 BE A LEADER WITH ROSHAN THIRAN
00:15 FIND YOUR MODEL
01:01 Hei, apa yang kalian bicarakan? Hei Boss. Hei Boss.
Bagaimana semuanya berjalan? Baik. Baik.
Apa-apa yang kalian bicarakan?
Kami hanya membicarakan tentang siapa yang kami kagumi ketika kami tumbuh dewasa. Siapa yang kamu kagumi? Oh, jadi siapa yang menjadi influence terbesar kalian?
Saya akan mengatakan Tiger Woods. Tiger Woods?
Dia pernah mengatakan ke pers kalau dia belajar main golf dari ayahnya. Yang lucu adalah, ayahnya tidak pernah benar-benar mengajarinya atau membantunya. Dia hanya membiarkan Tiger Woods belajar sendiri dan dia menjadi salah satu pemain golf terbaik di dunia. Wow. Sungguh luar biasa. Ya. Keren banget. Ya.
Bagaimana denganmu James?
Ya, hmm, bagiku, pasti Richard Branson.
Kamu tahu kalau ibunya benar-benar menaruhnya beberapa mil dari rumah dan memintanya untuk pulang sendiri? Benarkah?
Ya, bicarakan tentang tough love kan?
01:44 Kamu lihat, pelajaran kepemimpinan yang dipelajari selama masa kanak-kanak benar-benar membantu membangun benih pertama ambisi kepemimpinan. Orang tua dan guru memberikan influence awal pada anak-anak, seperti ibu Branson, dengan mencontohkan kepemimpinan dalam kehidupan mereka sendiri, orang tua sangat mempengaruhi pemimpin yang akan menjadi anak-anak mereka.
02:04 Wow, masuk akal sekarang.
Jadi bagaimana denganmu Boss?
Bagiku? Hmm, eh, inspirasi terbesarku adalah Mokhtar Dahari. Dia adalah pelatih sepak bolaku dan hal yang ada pada dirinya adalah, dia membuatku bekerja sangat keras, maksudku, yang terkeras yang pernah aku kerjakan dalam hidupku. Aku adalah pemain terlemah di tim dan aku selalu ditempatkan di bangku cadangan dan ditertawakan. Tetapi suatu hari, Mokhtar menarikku ke samping dan mengatakan kepadaku, â€œRoshan, aku tahu aku sangat keras padamu dan memaksamu untuk bekerja lebih keras daripada orang lain. Tetapi aku melakukannya karena menurutku kamu akan menjadi istimewa. Bekerja keraslah dan bermainlah dengan keras dan kamu akan menjadi kapten suatu hari nanti.â€ Dan aku melakukannya.
Dan kamu tahu, tak lama setelah itu, Mokhtar menjadi sangat sakit.
Dan, hmm, lalu dia meninggal dunia.
Tetapi kamu tahu, kata-katanya selalu terngiang-ngiang di telingaku.
Kamu tahu, Mokhtar membuatku menyadari potensiku, ketekunan, dan kepemimpinan, bahkan-bahkan di usia yang masih muda. Dan dia membantuku menjadi pria seperti diriku saat ini.
03:04 Wow, sungguh kisah yang menyentuh.
Aku rasanya mau nangis. Oh. Sungguh.
Kamu tahu, itulah kenapa di Leaderonomics kan? Tujuan kami adalah untuk menginspirasi para pemimpin muda. Kamu tahu, sama seperti Mokhtar menginspirasiku dan, dan Tiger Woods menginspirasimu dan, dan hmm, apa, Richard Branson menginspirasimu, kita semua harus benar-benar menemukan Mokhtar Dahari kita di usia dini. Maksudku, sungguh-sungguh, agar kita bisa menjadi pria dan wanita yang ditakdirkan untuk kita.
03:33 Hei, ada yang ingin bergabung denganku untuk main game?
(Tertawa)
Oke, ayo!
03:37 Kipas-kipas, kipas-kipas, kipas-kipas, kipas-kipas.
03:40 Leaderonomics, The Science of Building Leaders
Untuk informasi lebih lanjut, temukan kami di
www.leaderonomics.tv/bealeader
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transkripsi: 00:00
<noise> Hmm. Jadi di sini dikatakan kamu memiliki banyak pengalaman. 00:04 <noise> Apakah kamu mendengarnya? 00:07 <noise> Apakah, apakah kamu mendengarnya? 00:10 <noise> Kamu mendengarnya, kan? Karena aku mendengar sesuatu. 00:14 <noise> <noise> 00:19 Hmm, kamu sering bepergian, ya? <noise> Ya, bagus kurasa. 00:25 Oh, tentu saja aku suka bepergian! Maksudku, kamu tahu aku hanya suka berada di alam liar dan, dan melakukan berbagai hal yang benar-benar ada di sana. Maksudku, aku suka di sini di bilik juga. Tapi, tapi tidak terlalu suka di bilik, aku suka keluar juga. Tapi ya, aku masih tidak keberatan di sini juga. Sebenarnya aku, aku benar-benar bisa terus-terusan. Aku hanya sangat suka di sini. Itu, itu menyenangkan, itu gila dan, ya aku hanya, itu, itu keren. 00:45 Wow, kamu memiliki beberapa kredensial yang fantastis. 00:49 Benar-benar luar biasa, Bung. Aku mengajak temanku Jimmy ke sini untuk membuat beberapa barang palsu. Ah, itu benar-benar sah, oke? Lupakan saja. Aku keren, aku keren. 00:59 <noise> 01:03 <noise> Jadi, beri tahu aku mengapa kamu ingin menjadi bagian dari Leaderonomics? Leader siapa? 01:08 Maksudku, aku suka di sini! Tunggu, maksudku, aku hanya suka gayamu. <noise> <noise> 01:19 <noise> <noise> 01:25 <noise> <noise> 01:44 <noise> Bisnis adalah tentang keputusan. Pengambilan keputusan yang hebat adalah kunci utama para pemimpin hebat sepanjang masa. Dan ya, telah terbukti bahwa kualitas keputusan yang dipertimbangkan tidak lebih unggul daripada keputusan 'percaya pada instingmu' yang cepat. Di sinilah 'penilaian tipis' berperan. 02:07 Jadi, apakah 'penilaian tipis' itu? Penilaian tipis adalah tindakan membuat penilaian cepat daripada penilaian yang panjang. Banyak pemimpin tidak akan membuat keputusan kecuali ada parade pertemuan atau pendapat yang tak ada habisnya, yang tidak produktif untuk bisnismu. Kabar baiknya adalah penilaian tipis dapat dipelajari dan dipraktikkan untuk meningkatkan kekuatan pengambilan keputusanmu. 02:30 Hei, Bos! Hei! Ingin mengecek denganmu, desain mana yang kamu suka untuk sampul belakang? Hmm. Hmm, yang ini. Bukankah ini terlihat lebih baik? Ya. Ya, kan? Ayo kita pakai yang itu. Baiklah. Ya. 02:41 <noise> <noise> 02:48 Oh, Bos, Bos! Ya? Apakah kari bubuk ini cocok untukmu? Ya, kelihatannya bagus. Oke, oke. <noise> 02:58 <noise> Roshan, Roshan, aku punya kencan malam ini! Gaun mana yang harus kupakai? Untuk hari besar, hmm? Yang biru! Tentu saja yang biru! <noise> Baiklah. 03:08 <noise> Ayyo, Bos, mana yang harus kumakan untuk sarapan? Untuk sarapan, ya? Nasi lemak atau karipap? 03:14 Kamu tahu? Kamu sebenarnya bisa menjadi lebih baik dalam membuat penilaian cepat, cepat, dan instingtif melalui latihan dan pengalaman. 03:25 <noise> Sekarang, bagaimana kamu belajar penilaian tipis? Pertama, dengan mengidentifikasi isyarat nyata dan mengabaikan bias penilaian seperti ras, jenis kelamin, atau penampilan. Selain itu, dengan menghabiskan waktu dengan orang-orang yang tidak seperti kita, yang memberi kita perspektif dalam menumbuhkan basis pengalaman kita. Terakhir, perhatikan keadaan emosionalmu. Saat stres atau dalam suasana hati yang buruk, penilaian tipis terdistorsi oleh perasaan negatif. 03:56 Kamu tahu, jika aku melihat kembali keputusan perekrutan terbaikku, itu didorong oleh keputusan yang cepat, tenang, dan instingtif. Instingku terus memberitahuku bahwa aku benar, dan dalam retrospeksi, itu adalah keputusan yang bagus. 04:09 <noise> Permisi, Tuan Roshan, wawancara jam 2 siangmu untuk peran manajemen proyek sudah datang. Oke, luar biasa. Terima kasih, Shanti, suruh dia masuk. 04:16 <noise> Jadi, kamu lihat, perbedaan antara kelebihan data dan penilaian tipis bisa sangat besar. Hai, Tuan Roshan. 04:24 Kamu diterima! Hah? Mengapa? <noise> Penelitian telah lama menyatakan bahwa kesan pertama terbentuk dalam waktu dua menit. Namun, para ahli penilaian tipis percaya bahwa dibutuhkan waktu kurang dari tiga detik untuk melakukannya. 04:30 Jadi, mulailah mendengarkan instingmu dan insting karyawanmu, dan segera, keputusan cepat akan menguntungkan bisnis Anda dan mendorong kinerja tempat kerja yang lebih baik. 04:41 <noise> <noise>

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Trust Me
lesson: Trust Me
transkripsi: Oke, berikut ini transkrip video tersebut:
0:00
<suara bising>
0:08
Ya, masuk.
0:09
Dokter T?
0:10
Hmm?
0:11
Saya punya penilaian trans mingguan Anda yang sudah siap.
0:14
Hmm, baik, letakkan di sana.
0:15
Anda siap untuk pertanyaan pertama Anda?
0:17
Siap?
0:19
Saya terlahir siap.
0:22
<Musik>
0:25
Leaderonomics menghadirkan
0:27
Jadilah
0:32
Jadilah seorang pemimpin
0:34
bersama Roshan Thiran
0:37
Percayalah padaku
0:42
Dokter, dokter! Saya mendengar rekan kerja saya merasakan perasaan dan fungsi tubuh yang aneh dengan memakan kue berbahan dasar susu ini untuk ulang tahunnya. Bahkan ketika saya tahu dia tidak toleran laktosa.
0:52
Itu sangat buruk.
0:54
Ya, dokter, tetapi saya bahkan sudah meminta maaf kepadanya, tetapi dia tidak mau berbicara dengan saya di sela-sela muntahannya.
1:00
Hmm.
1:02
Bagus Anda terus mencoba, Anda tahu. Mendapatkan kepercayaan tidak terjadi dalam semalam. Tetapi hmm, saya punya resep yang bagus untuk Anda. Resep yang bagus untuk kasih sayang. Dan ini akan meningkatkan segalanya secara dramatis untuk Anda.
1:17
Terima kasih, Dokter T. Hmm.
1:22
<tertawa> Perusahaan terbaik di dunia menggunakan kepercayaan untuk mengembangkan bisnis mereka. Hubungan kepercayaan sangat penting untuk keberhasilan bisnis tetapi ditemukan diremehkan atau dianggap remeh.
1:39
Permisi, Dokter T?
1:41
Ya.
1:41
Ada pasien darurat di sini.
1:44
Hmm, ya, tentu, suruh dia masuk.
1:45
Ya, tentu, tentu, tentu. Terima kasih.
1:49
Permisi, Pak, Anda bisa masuk sekarang.
1:54
Dokter,
1:55
Hmm?
1:55
tidak ada yang mempercayai saya.
1:56
Kenapa? Apa yang Anda lakukan?
1:57
Hanya anak magang yang tidak berguna. Mereka tidak menghormati saya dan tidak mendengarkan apa pun yang saya katakan.
2:04
Hmm, saya pikir Anda salah paham. Para pemimpin dan manajer membangun kepercayaan melalui integritas kompetensi mereka, integritas karakter mereka, dan ketulusan mereka terhadap karyawan. Bukan dengan meremehkan orang lain dan menyalahkan orang lain atas masalah Anda.
2:20
Tetapi, tetapi siapa yang akan memijat saya dan mencuci pakaian saya?
2:23
Cuci? Pijat?
2:24
Tidak, tidak, tidak, tidak, tidak, tidak, tidak, tidak, tidak, tidak, tidak. Tidak ada pijat lagi, tidak ada lagi cucian. Anda bisa pergi sekarang.
2:33
Uh.
2:35
Hmm.
2:37
Anda tahu, memiliki gelar tidak menjamin Anda mendapatkan kepercayaan dari bawahan Anda. Kepercayaan dibangun setiap hari melalui kemampuan, kejujuran, dan ketulusan Anda. Kurangnya kepercayaan dapat menghancurkan seluruh industri.
2:56
<suara dering telepon>
Shanti?
2:57
Ya, Dokter T?
2:58
Kami harus mengirim pasien berikutnya, ya?
3:00
Tentu, terima kasih.
3:04
Permisi, Pak, Anda bisa masuk sekarang.
3:11
Hai, ah, hai. Hai, Anda tahu, setelah semua yang terjadi minggu lalu, semuanya akhirnya berjalan dengan baik. Semua orang mempercayai saya, dan kami bekerja sama dengan sangat baik.
3:23
<tertawa> Bagus, bagus, bagus. Saya senang. Teruslah resep etos kerja yang sehat dua kali sehari, dan patuhi pil kerja tim itu.
3:33
Baik, baik, ingat itu? Kami akan melakukannya, Dok, kami akan melakukannya. Anda tahu, saya tidak pernah menyadari betapa pentingnya kepercayaan.
3:36
Sekarang Anda mempercayai saya untuk membantu Anda memecahkan masalah Anda dengan cara yang sama saya mempercayai Anda untuk mengikuti saran saya. Anda tahu?
3:46
Saya pikir saya akan melakukannya.
3:47
Pikir? Tidak ada pikir. Yang ada hanya kepercayaan. Lihat, kepercayaan dimulai ketika seorang pemimpin menunjukkan kualitas kepercayaan dan menyaringnya ke seluruh perusahaan. Ini mendorong orang lain untuk mengikutinya, dan segera budaya kepercayaan muncul di seluruh organisasi.
4:17
Oke, jika Anda bisa memberi saya laporan, laporan pertama dari orang-orang ini.
4:19
Ya, tentu saja.
4:21
Oke. Baiklah, terima kasih. Lihat, setelah Anda mendapatkan kepercayaan, penghargaan yang datang menjadikan Anda seorang pemimpin di level yang berbeda. Seperti yang dikatakan George MacDonald, "Dipercaya adalah pujian yang jauh lebih besar daripada dicintai".
4:37
<Musik>

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Are you Listening
lesson: Are you Listening
transkripsi: 00:00<start_of_image>
[Musik]
00:07
Leaderonomics, Sains Membangun Pemimpin, mempersembahkan, Jadilah Pemimpin, dengan Roshan Thiran, Apakah Anda Mendengarkan?
00:18
Kita bisa panggil beberapa cewek, terus kita bisa pergi ke mal baru di sana, lalu eh, pacarnya Dewi juga ada, kamu bisa beli sesuatu untuknya. Ingat waktu itu di Bangkok dia ngomongin barang yang dia mau? Eh, aku perlu tanya Mila barang apa itu. Lalu ha, kita rencanakan kejutan ini untuknya. Dan di sana, kamu bebas kan, Bos?
00:37
Hei! Hey! Kamu dengerin, gak?
00:40
[Musik]
00:40
Tahukah Anda bahwa rata-rata orang cenderung memahami dan mengingat hanya setengah dari percakapan segera setelah percakapan itu terjadi? Dalam 48 jam berikutnya, kita melupakan separuhnya lagi. Hanya mengingat 25 persen dari apa yang awalnya kita dengar.
00:57
Episode Be a Leader minggu ini membahas topik mendengarkan. Dan bagaimana menjadi pendengar yang baik dapat meningkatkan tidak hanya pengalaman sehari-hari Anda, tetapi juga karier Anda. Mendengarkan itu penting karena hal itu mengeluarkan yang terbaik dari orang, menciptakan jenis kolaborasi dan energi yang mendorong organisasi pemenang.
01:16
Pada tahun 2007, Bill Gates dan Steve Jobs diwawancarai bersama dan ditanya seperti apa masa depan komputasi. Bill Gates kemudian meramalkan tablet sebagai hal besar berikutnya dan mulai mendeskripsikan iPad masa depan. Sementara Steve berfokus pada mendengarkan.
01:35
Dua tahun kemudian, Steve memproduksi iPad persis seperti yang dideskripsikan Bill. Steve mendengarkan dengan saksama, dan kesuksesan pun mengikutinya.
01:44
Yang menunjukkan betapa pentingnya mendengarkan. Ketika Anda mendengarkan dengan baik, Anda mendengar apa yang sebenarnya dikatakan dan dimaksudkan oleh pelanggan dan karyawan Anda, dan apa yang ingin mereka capai. Mempelajari cara mendengarkan dengan sungguh-sungguh membuat semua perbedaan. Mendengarkan membantu para pemimpin untuk menemukan dan mendeteksi konflik atau miskomunikasi, memotivasi karyawan dan memenangkan loyalitas mereka, mengembangkan solusi inovatif, mengumpulkan dan mengevaluasi ide, menghasilkan solusi dan hasil.
02:15
Jadi, apa yang dapat Anda lakukan untuk menjadi pendengar yang lebih baik? Pertama-tama, pahami perbedaan antara hanya mendengar kata-kata dan benar-benar mendengarkan pesan. Ketika kita mendengarkan secara efektif, kita memahami apa yang dipikirkan dan dirasakan orang tersebut dari sudut pandang mereka. Berikut beberapa kiat untuk membantu Anda dalam perjalanan Anda menjadi pendengar yang lebih baik: Kendalikan keinginan untuk menyela, memotivasi karyawan dan memenangkan loyalitas mereka, tunjukkan minat dalam percakapan, bereaksilah dengan ekspresi wajah dan postur tubuh yang benar, hindari gangguan, tunggu sampai orang tersebut selesai berbicara sebelum memberikan umpan balik, dan terakhir, ajukan pertanyaan untuk menunjukkan minat Anda.
02:57
Melalui langkah-langkah sederhana ini, Anda akan dapat memotivasi karyawan dan meningkatkan moral di dalam perusahaan Anda. Belum lagi hubungan pribadi yang lebih baik. Lagipula, seorang bijak kuno pernah berkata: Kita telah diberi dua telinga dan satu mulut, agar kita lebih banyak mendengarkan dan sedikit berbicara. Jadi, luangkan waktu dua kali lebih banyak untuk belajar mendengarkan seperti halnya Anda belajar berbicara.
03:26
[Musik]
03:26
Leaderonomics, Sains Membangun Pemimpin
Untuk informasi lebih lanjut, temukan kami di www.leaderonomics.tv/bealeader

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: CEO Disease
lesson: CEO Disease
transkripsi: Oke, berikut ini transkrip video tersebut:
0:00
<suara bising>
Tetap tenang. Tetap tenang. Pakai masker kalian. Pakai masker kalian.
0:08
Emily, Emily.
0:09
Ya?
0:10
Roberto terinfeksi.
0:15
<terengah-engah>
0:41
Hai bos. Ini file-nya.
0:44
Oh, tidak! Ini tidak terjadi selama beberapa dekade. Terakhir kali ini terjadi, orang yang terinfeksi harus dibasmi.
0:56
<terengah-engah>
Mari kita lihat file kasus ini.
1:00
Nama: Roberto Xavier
Usia: 67
Tinggi: 1,75 meter
Berat: Tidak diungkapkan
Gejala: Menyangkal keadaan bisnis yang sebenarnya dan tidak terbuka terhadap kritik atau berita buruk, memiliki terlalu banyak kroni yang tidak mau mengkritik kinerjanya, dan kurang otentik saat memimpin orang lain.
Diagnosis: Penyakit CEO
1:31
Roberto!
1:33
Jangan khawatir. Kami akan menyelamatkanmu.
1:38
Roberto, kau mengidap penyakit CEO. Satu-satunya penawarnya adalah dengan meregenerasi kesadaran diri. Kau harus menyadari kekuatanmu sambil mengakui apa yang masih harus kau pelajari. Sekarang, jika kau terus begini, itu bisa merugikan, bukan hanya untukmu, tapi juga untuk perusahaan. Kau tidak ingin berakhir seperti korban terakhir penyakit CEO, kan?
2:00
<teriakan>
2:02
Jendela Johari terdiri dari:
Diri terbuka, apa yang orang lain ketahui tentangmu, dan yang kau ketahui juga.
Diri buta, apa yang dapat dilihat orang lain tentangmu, tapi kau tidak dapat melihatnya.
Diri tersembunyi, apa yang orang lain tidak ketahui tentangmu, tapi kau tahu.
Dan terakhir, diri yang tidak diketahui, apa yang orang lain tidak ketahui tentangmu, dan kau pun tidak tahu.
Cara terbaik untuk mengecilkan diri butamu adalah dengan mendapatkan umpan balik yang konstan.
2:29
Kita semua punya titik buta, dan jika kita bisa mempelajari apa itu, kita akan menjadi pemimpin yang lebih baik.
2:36
Roberto, jika kau tidak mau mendengarkan kami, kau akan dikarantina.
2:41
Kau harus dibasmi!
2:47
Tidak! Aku tidak butuh kesadaran diri! Kupikir kalian semua delusional!
2:54
Roberto, kau tidak memberiku pilihan. Penawarnya, tolong.
3:03
Kesadaran diri, aku datang!
<Musik>

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: The Crazy Ones
lesson: The Crazy Ones
transkripsi: 00:00
25%? Itu gila.
0:08
Batas waktunya Kamis depan, harus dikirim ke percetakan dalam dua hari, yang artinyaâ€¦ James! Dia tidak ada di sini. Apa? Dia tidak ada di sini. Di manaâ€¦ James! James! Di manaâ€¦ Dia tidak masuk. Di mana dia? Aku tidak tahu. Astaga, ahâ€¦
0:41
[Musik]
0:42
Leaderonomics, Sains Membangun Pemimpin, mempersembahkan, Jadilah Pemimpin, dengan Roshan Thiran, SI PEMBERONTAK.
1:03
Houston, kita punya masalah. Kenapa? Ada apa? James menghilang. Dia tidak ada di sini. Tidak angkat telepon, tidak balas WhatsApp. Ah, oke. James, ya kan? Ya, aku sarankan dia cuti sehari. Apa? Kamu memecatnya? Tidak, tidak. Hei, hei, hei, tenang. Tenang. James kehilangan inspirasi, dan dia tidak suka dikesampingkan kalian, jadi aku suruh dia cuti sehari. Jangan khawatirkan dia, dia akan baik-baik saja. Sekarang kalian kembali bekerja. Tapi kami harusâ€¦ Kembali bekerja.
1:48
Pada 1997, Apple hampir tutup. Lalu muncul Think Different, salah satu kampanye iklan terhebat yang menghidupkan kembali Apple. Kampanye ini mendukung para pembangkang di tempat kerja. Para pembangkang mendorong umat manusia maju dengan melanggar aturan, mengabaikan tradisi, dan mengubah dunia. Namun, kebanyakan organisasi membenci pembangkang, menganggap mereka sebagai pembuat onar.
2:17
Eh, menurutmu kita terlalu keras pada James? Maksudku dia menyebalkan dan menyusahkan, tapi dia desainer terbaik kita. Di satu sisi, dia mendorong perusahaan kita untuk bekerja lebih baik dan berpikir lebih besar. Aku rasa kita belum pernah berterima kasih padanya untuk itu. Ya. Kamu ingat, James yang bantu kita dapat klien besar pertama? Tapi dia melakukan hal-hal aneh, seperti menatap tanaman untuk membuat otaknya berkembang. Ya, setidaknya kantor jadi lebih cerah. Benar.
3:18
[teriak]
3:23
Yasir: "Bro, kamu di mana? Butuh mata ahlimu untuk video minggu depan."
3:34
Su-Ann: "Coba tebak siapa yang menunggumu." #James
3:39
[Musik]
3:39
Leaderonomics, Sains Membangun Pemimpin
Untuk informasi lebih lanjut, temukan kami di www.leaderonomics.tv/bealeader.

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: The Big Four
lesson: The Big Four
transkripsi: Oke, berikut transkrip video tersebut:
0:00
<suara bising>
0:08
<suara bising>
Whooo! Ayo!
0:12
<suara bising>
Ya! Ya! Ya! Ya!
0:17
<suara bising>
<Musik>
0:36
Pada bulan Juli tahun 2000, Florentino PÃ©rez terpilih sebagai presiden klub oleh klub sepak bola Real Madrid, dengan janji untuk mengubah klub tersebut menjadi tim impian sepak bola. Ia mengontrak LuÃ­s Figo, Zinedine Zidane, Ronaldo, dan pada tahun 2003, David Beckham. Sayangnya, mimpinya tidak pernah terwujud dan ia mengundurkan diri dari klub pada tahun 2006. Maju cepat ke tahun 2009, PÃ©rez kembali sebagai presiden klub dan dengan cepat mengontrak KakÃ¡, Cristiano Ronaldo, dan Xabi Alonso. Tetapi bahkan hingga hari ini, tim tersebut belum memenuhi potensi mereka. Tim impian PÃ©rez tetap menjadi mimpi.
1:23
<suara bising>
Emily! Untuk proyek Risky Puppet, menurutku yang warna merah lebih bagus dari yang warna biru. Tidakkah kau berpikir begitu? Tapi Yamin suka warna biru.
1:31
Kau yang memutuskan.
1:41
Yasir?
1:41
Ya.
1:42
Kami memilih skema warna biru untuk proyek Risky Puppet.
1:45
Tapi James menyuruhku memakai yang merah. Um, tidak. Biru.
1:51
Baiklah, Kapten.
1:56
Halo.
1:57
Ya. Ya, kami memindahkan rapat untuk proyek Risky Puppet ke jam 2 siang. Yap. Baiklah. Dah.
2:07
<suara bising>
2:11
Aku sudah mengedit video promo menjadi skema warna biru.
2:14
Aku sudah mengirim yang merah ke printer.
2:18
<suara bising>
Haima? Kenapa kau tidak memberitahuku kalau klien memindahkan rapat ke jam 2 siang? Kenapa kau sudah memberitahunya? Ini berantakan!
2:28
Teman-teman. Kalian ingat empat aturan besar Roshan untuk tim impian? Ia berkata bahwa tim impian seharusnya menggabungkan pengetahuan dan keterampilan individu. Kita belum sampai di sana.
2:38
Tapi menurutku... Kita perlu menetapkan tujuan tim terlebih dahulu. Ini adalah dasar tim kita dan faktor pemersatu.
2:47
Ya. Dan peran individu kita tidak dijelaskan, sehingga ruang lingkup pekerjaan kita tumpang tindih.
2:54
Ya. Dan kami tidak memiliki sistem untuk membantu kami berfungsi secara maksimal. Kita tidak membantu satu sama lain untuk berkembang. Dan tidak ada kepercayaan pada umpan balik.
3:02
Yah, kita punya dua hari. Kupikir kita punya waktu untuk memulai lagi. Oke?
3:07
Oke. Oke. Oke. Ayo, ayo mulai lagi. Ayo.
<Musik>

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Win Like Mourinho
lesson: Win Like Mourinho
transkripsi: 00:00
Oh, bagus. Oke, oper lagi, oper! Ah, oke, oke. Tenang, tenang. Eh, Yasin? Ehâ€¦ Silang! Silang! Silang! Ayo! Lihat aku! Astaga! Ayo! Kok bisa kelewatan itu? Yasin, aku punya ide tentangâ€¦ ehâ€¦ Wasit! Ayo, wasit! Wasit! Itu penalti, wasit!
0:25
Hah! Ya! Ya! Ah! Ayo!
0:30
Oke, tendang, tendang. Ah!
0:34
Kamu gila, Bos? Hah?
0:38
Bos, aku ke sini untuk bicara denganmu soal Yasin, yang harusnya pimpin proyek baru kita, tapi apa pun yang kukatakan tidak sampai ke dia. Aku terus kasih dia tips soal pimpin proyek, tapi dia terlalu sibuk dengan musim sepak bola bodohnya. Hmâ€¦ Jangan khawatir, Sandy, aku tahu apa yang harus dilakukan.
0:58
[Musik]
1:16
Hei, Yasin! Eh, kudengar kamu yang pimpin proyek baru. Ya. Ayolah, kamu bisa tinggalkan Madrid. Mourinho pindah. Kamu tahu, pertanyaan besarnya, bisakah Mourinho sukses untuk kedua kalinya bersama Chelsea? Tentu saja, Bos. Mourinho adalah petarung, dia fokus jadi pelatih terbaik di dunia. Setiap tim yang dia latih cepat bangkit dari kekalahan karena pemimpinnya hanya fokus pada kesuksesan. Hmâ€¦ Itu benar. Malah, aku ingat Mourinho pernah berkata, aku suka pemain yang suka menang, bukan hanya 90 menit, tapi setiap hari di setiap sesi latihan, di setiap momen hidup mereka. Kamu tahu, Mourinho adalah pemimpin hebat, tapiâ€¦ Hei, tunggu dulu. Mungkin kamu harusnya pimpin proyek ini seperti itu. Menurutmu? Oh, Bos, Sandy menyuruhmu, ya? Dia mencoba membuatku bersemangat untuk proyek ini dengan memakai Mourinho. Oke. Kita lihat saja kemampuanmu. Tantangan diterima!
2:19
Pelajaran pertama yang harus kamu pelajari dari Mourinho adalah dia mengenal setiap pemain secara intim.
2:25
Setiap tim yang dilatih Mourinho terikat seperti keluarga. Dia bekerja dengan kekuatan timnya dan mengeluarkan yang terbaik dari setiap individu. Mourinho adalah pelatih, teman, dan basis aman untuk semua pemainnya, ke mana pun dia pergi. Bahkan ketika ada masalah pribadi, dia sangat terlihat dan mudah didekati semua pemainnya. Maka, kamu harus jadi pemimpin yang bisa diandalkan dan dipercaya oleh semua orang. Hmâ€¦ Oke. Lanjutkan. Mourinho mengatasi masalah dengan menaruh ikan busuk, atau konflik, di atas meja. Jadi, semua orang tahu masalahnya dan bekerja untuk solusinya. Dia memakai dialog dan bahasa untuk memastikan setiap pemain di timnya punya persahabatan yang erat dan pemahaman yang jelas tentang tujuan akhir. Yang terpenting, kepemimpinan dibutuhkan di setiap bagian timmu. Membangun pemimpin sangat penting untuk kesuksesan kariermu. Semakin banyak pemimpin yang kamu bantu kembangkan, semakin cepat kariermu berkembang. Terima kasih, Bos. Kamu benar-benar membuka mataku. Tantangan selesai seperti bos.
3:36
Oke.
3:43
Ayo, turun! Beri aku 100! Ayo, kamu bisa! Ayo, janganâ€¦ Cepat, cepat! Ah! Apa yang kamu lakukan? Dia menyuruhku push-up dan tendang bolaâ€¦ Kalau kamu bisa 100, kamu bisa 100 kali. Ayo, cepat! Cepat!

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: The Minion Rush
lesson: The Minion Rush
transkripsi: Oke, berikut ini transkrip video tersebut:
0:02
<suara berderak>
Minion Rush!
0:04
Lihat! Kau membuatku mati.
0:06
Maaf.
0:09
Berapa skor tinggimu? 1.000. Berapa punyamu?
0:13
Hm, 2.000? Game ini sangat sulit!
0:16
Kau akan terbiasa. Maksudku, aku memainkannya sepanjang waktu, jadi seperti... Kau memainkannya setiap hari, namun skor-mu hanya 2.000? Game ini benar-benar sangat sulit!
0:28
Hm... Ya. Hei, apa aku mendengar seseorang bilang Minion Rush?
0:33
Ya! Haima, skornya 2.000 dan dia memainkannya sepanjang waktu. Bagaimana caranya mengalahkan itu? Huh? Bukankah skor-mu seperti sejuta atau semacamnya?
0:46
<suara erangan>
0:51
<Musik>
1:16
<suara bising>
1:17
Hei, James! Dengar, aku benar-benar minta maaf karena membohongimu tadi. Aku hanya tidak ingin membuatmu merasa buruk.
1:24
Aku tidak ingin bermain lagi. Terlalu sulit.
1:27
Tidak! Jangan menyerah sekarang! Masih banyak yang bisa dimainkan, seperti pertarungan vektor dan semua power-up. Kau tahu, kau bisa... Terlalu sulit.
1:35
Huh?
1:39
Kau tahu Jeremy Lin?
1:41
Ya, siapa yang tidak kenal Jeremy Lin? Kau tahu kisahnya, kan?
1:48
Jeremy Lin, pahlawan NBA New York Knicks. Hidupnya tidak selalu mudah. Ia dipinggirkan di SMA karena lebih lemah dan pendek secara fisik, meskipun ia memimpin sekolahnya meraih 32 dari 33 kemenangan. Meskipun ia adalah editor koran sekolah dan memperoleh IPK 4,2, ia ditolak beasiswa atletik di Universitas Harvard. Ia tetap mendaftar dan memimpin tim basketnya meraih kemenangan besar. Meski begitu, ia tidak direkrut ke NBA. Akhirnya, ia pindah ke New York dan mendapat kesempatan besar dengan membawa timnya yang kalah dalam rentetan kemenangan. Ia bahkan mengalahkan Kobe Bryant dalam prosesnya. Jeremy tidak menyerah meskipun keadaannya tidak sesuai keinginannya. Ia terus berlatih dan tekun hingga akhirnya berhasil. Kita semua merasakannya di beberapa titik, tapi kita harus bangkit dan terus mencoba. Rintangan tidak pernah menghentikan para pemimpin. Itu justru memberi mereka energi.
2:45
Ya! Tapi kau harus melawan vektor dan Minions di sana. Tapi kau juga akan mendapatkan power-up keren seperti Freeze Ray dan Minion Shield, dan dan... jika kau terus melakukannya, pada akhirnya kau akan sampai ke Fluffy Unicorn di mana seluruh layar dipenuhi pisang!
3:00
Kalian sedang membicarakan Minion Rush? Aku mendengar Fluffy Unicorn? Ya, kita mencoba menyemangati James untuk terus bermain Minion Rush untuk meningkatkan skor tingginya. Tapi bukankah seharusnya kalian sedang bekerja?
3:15
Hei, James, aku butuh ini selesai pada akhir pekan. Dan, kau tahu, tolong... cobalah untuk menghindari gangguan. Ya.
<suara bising>
Skor tertinggi baru!
3:49
<teriakan>
<Musik>

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Time to Reflect
lesson: Time to Reflect
transkripsi: 0:00
"Kamis, 15:00"
0:03
Aku buat kopi, ada yang mau?
0:08
Halo?
Ya, aku ke sana. Iya, aku sudah siapkan materinya, tapiâ€¦ sekitar 150. Oke, sampai nanti.
0:16
Amanda, kamu sudah kirim laporan bulan lalu ke aku LAGI! Tolong kirim laporan yang benar secepatnya, terima kasih.
0:24
[Musik]
0:43
Hei, Bos. Ehm, boleh bicara sebentar? Tentu, Emily. Ayo, ada apa? Semua kayaknya lesu hari ini, Bos. Kayakâ€¦ tidak ada yang bisa fokus atau produktif. Hm, benarkah? Ada yang bisa kita lakukan? Sebenarnya aku berpikirâ€¦ Pilates akan bagus untuk mereka. Kamu tahu, sesi 20 menit yang sederhana bisa membantu kita tetap fokus dan menjaga fokus seharian. Ya, itu ide bagus. Kenapa kalian tidak lanjutkan saja? Aku ikut sebentar lagi. Oke, bagus. Makasih, Bos.
1:15
Dengan temuan Bruch dan Ghoshal bahwa 90% manajer buang-buang waktu dengan aktivitas sembarangan, kita menemukan bahwa keseimbangan tindakan dan refleksi membuat produktivitas tetap tinggi. Pemimpin hebat berefleksi setiap hari. 20 menit setiap pagi, fokus pada tujuan hari itu dan merencanakan cara terbaik untuk mencapainya. Dan 20 menit setiap malam, berefleksi seberapa baik hari itu berjalan.
1:41
Sekarang berdiri dengan kaki kanan dan taruh kaki kiri di lutut kanan. Seperti itu. Benar, benar. Sekarang stabil. Sekarang tangan di atas kepala. Bagus! Ayo, di atas kepala. Ya, benar, benar. Dan fokus pada satu titik di depanmu. Oke? Itu membantu membangun fokus. Bagus, Yasin! Makasih. Kayak yang Qui-Gon Jinn katakan di Star Wars, fokus menentukan realitasmu. Ohâ€¦ Ohâ€¦ Ohâ€¦ Jangan pose kalajengkingâ€¦ Ayo, kamu bisa! Coba, turun saja. Itu bagus buatmu. Video. Oke. Bagus. Bagus.
2:11
Belajar dari film, kamu melakukannya!
2:18
Kerja bagus! Menguasai refleksi adalah yang kita butuhkan untuk mengenali dan belajar dari kesalahan yang kita buat. Pemimpin pemikiran seperti peraih Nobel Albert Schweitzer dan filsuf John Dewey setuju bahwa membuat kesalahan saja tidak cukup untuk memastikan kita tidak mengulanginya. Malah, kita harus berefleksi untuk menentukan apa yang salah. Siklus pembelajaran Kolb dan model reflektif juga menekankan pendekatan ini.
2:45
Oke! Sekarang coba pose kalajengking. Ohâ€¦ Ohâ€¦ Bukan pose kalajengkingâ€¦ Ayo, kamu bisa! Coba, turun saja. Itu bagus buatmu. Hmâ€¦ Video. Oke. Bagus. Bagus.

judul kursus: Be A Leader : Great Leaders, Great Influencers
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Menemukan Tujuan dalam Bisnis dan Kepemimpinan
Menemukan Tujuan
Seorang pria duduk di ayunan di kantor, berbicara tentang bagaimana bisnis saat ini mengejar uang, kekuasaan, dan hasil, yang menyebabkan stres dan kelelahan. Dia menekankan pentingnya menemukan tujuan yang selaras dengan hati, semangat, dan tujuan. Dengan tujuan, perusahaan tidak hanya menjadi alat untuk mendapatkan gaji tetapi untuk memenuhi warisan. Perusahaan seperti Unilever menginspirasi keterlibatan karyawan melalui program seperti "Perjalanan Menuju Kehebatan". Karyawan yang berkomitmen pada tujuan bertahan karena apa yang mereka berikan, bukan hanya apa yang mereka dapatkan.

Model Kepemimpinan
Dalam video ini, Roshan Thiran berdiskusi dengan karyawan tentang siapa yang mereka kagumi saat tumbuh dewasa. Tiger Woods dan Richard Branson disebut sebagai contoh orang yang terinspirasi oleh orang tua mereka. Roshan bercerita tentang inspirasi dari pelatih sepak bolanya, Mokhtar Dahari, yang mendorongnya bekerja keras dan melihat potensinya, bahkan ketika dia berada di titik terendah. Roshan menekankan pentingnya menemukan model kepemimpinan sejak dini untuk mengembangkan kualitas kepemimpinan.

Penilaian Cepat
Video ini menyoroti pentingnya 'penilaian tipis' dalam pengambilan keputusan cepat. Roshan menjelaskan bahwa pengambilan keputusan yang cepat dan instingtif sering kali lebih efektif daripada analisis panjang. Dia memberikan contoh-contoh keputusan cepat dalam bisnis dan mengajarkan cara mengembangkan kemampuan ini melalui latihan dan pengalaman. Mengidentifikasi isyarat nyata dan mengabaikan bias penilaian adalah kunci untuk penilaian cepat yang efektif.

Kepercayaan dalam Kepemimpinan
Kepercayaan adalah elemen kunci dalam kepemimpinan. Dalam video ini, seorang dokter metaforis memberikan resep kepercayaan untuk meningkatkan hubungan kerja. Roshan menekankan bahwa kepercayaan dibangun melalui integritas kompetensi, integritas karakter, dan ketulusan. Dia memberikan contoh bagaimana kurangnya kepercayaan dapat menghancurkan industri dan bagaimana membangun kepercayaan dapat menciptakan budaya kerja yang positif.

Refleksi dan Produktivitas
Roshan membahas pentingnya keseimbangan antara tindakan dan refleksi untuk menjaga produktivitas tinggi. Dia mengutip penelitian yang menunjukkan bahwa 90% manajer membuang waktu dengan aktivitas yang tidak produktif. Refleksi harian membantu pemimpin mengenali dan belajar dari kesalahan, serta merencanakan tujuan hari itu. Sesi pilates singkat di kantor adalah salah satu cara untuk meningkatkan fokus dan produktivitas.

Tim Impian dan Kolaborasi
Florentino PÃ©rez dan upayanya membangun tim impian di Real Madrid digunakan sebagai contoh dalam video ini. Roshan membahas empat aturan besar untuk tim impian: menetapkan tujuan tim, menjelaskan peran individu, menciptakan sistem yang membantu tim berfungsi secara maksimal, dan membangun kepercayaan pada umpan balik. Video ini menyoroti pentingnya kolaborasi dan bagaimana menetapkan dasar yang kuat dapat membantu tim mencapai tujuan bersama.

Pembangkang di Tempat Kerja
Roshan membahas peran pembangkang di tempat kerja, mengutip kampanye "Think Different" Apple yang mendukung para pembangkang. Dia menjelaskan bahwa para pembangkang mendorong umat manusia maju dengan melanggar aturan dan mengabaikan tradisi. Roshan menyarankan agar perusahaan menghargai pembangkang dan mengakui kontribusi mereka untuk mendorong inovasi dan pertumbuhan.

Kepemimpinan dan Olahraga
Roshan menggunakan contoh JosÃ© Mourinho untuk mengajarkan pelajaran kepemimpinan. Mourinho dikenal karena mengenal setiap pemainnya secara intim, bekerja dengan kekuatan tim, dan mengatasi masalah melalui dialog. Roshan menekankan pentingnya membangun pemimpin di setiap bagian tim dan bagaimana membantu mengembangkan pemimpin dapat mempercepat karier seseorang.

Kesimpulan
Video-video ini menggabungkan berbagai aspek kepemimpinan, mulai dari menemukan tujuan, pentingnya model kepemimpinan, penilaian cepat, kepercayaan, refleksi, kolaborasi, menghargai pembangkang, hingga belajar dari contoh-contoh olahraga. Roshan Thiran menekankan bahwa kepemimpinan yang efektif melibatkan kombinasi dari berbagai keterampilan dan kualitas, serta komitmen untuk terus belajar dan berkembang. Dengan menerapkan prinsip-prinsip ini, pemimpin dapat menciptakan lingkungan kerja yang produktif, inovatif, dan penuh kepercayaan.

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Don't Be a Monkey
lesson: Don't Be a Monkey
transkripsi: 00:00 Seorang pria sedang mengelem kotak pizza Domino dan hendak keluar.
00:10 Seorang pria sedang bekerja di kantornya dan pria lain datang mengantar pizza kepadanya.
00:35 Pria itu terkejut saat membuka kotak pizza karena tidak ada pizzanya.
00:40 Di Malaysia, seorang penduduk desa mengembangkan metode perangkap monyet yang cerdik dengan mengubur kelapa dan mengebor lubang sempit untuk memasukkan makanan. Bau dan aroma makanan menarik monyet untuk menjangkaunya. Monyet itu menemukan bahwa tinjunya yang penuh makanan tidak muat melalui bukaan yang sempit. Monyet itu akan berteriak dan penduduk desa akan datang untuk menangkapnya. Tidak ada yang menawan monyet itu. Yang harus dilakukannya untuk melarikan diri adalah melepaskan makanannya. Tetapi kekuatan keserakahan itu terlalu kuat.
01:14 Pria itu frustrasi karena tidak ada pizza di dalam kotak.
01:32 Mirip dengan monyet dan Ming, banyak pemimpin bisnis merasa terlalu terikat dengan banyak hal dan merasa sulit untuk melepaskannya meskipun mengetahui hal itu dapat merugikan bisnis. Sementara keserakahan akan makanan menahan monyet, bagaimana dengan kita? Apakah itu keserakahan? Ego kita atau harga diri kita? Mungkin status quo atau yang lebih buruk, kepercayaan kita yang sudah ketinggalan zaman? Apakah ini pernah terjadi pada Anda di kantor Anda?
01:58 Anda harus melepaskan produk ini, Emily. Ada begitu banyak produk lain yang memiliki lebih banyak potensi pasar. Bagaimana jika tidak berhasil, ha? Terlalu berisiko.
02:09 Beberapa pemimpin bisnis berjuang untuk melepaskan produk yang dulu berhasil karena rasa takut kehilangan masa lalu melebihi keuntungan masa depan. Mereka percaya jika mereka terus berjalan dengan cara yang sama, meskipun mungkin menyakitkan, entah bagaimana hidup akan lebih baik di masa depan. Albert Einstein berbeda pendapat, mengatakan, "Kegilaan adalah melakukan hal yang sama berulang-ulang dan mengharapkan hasil yang berbeda".
02:36 Dalam penyelidikan lebih lanjut dan dalam pemikiran lebih lanjut, Anda bahkan tidak masuk akal. Untuk itulah R&D. Kompetitor kita tidak melakukannya, kenapa kita harus melakukannya?
02:50 Banyak pemimpin menolak perubahan dan membuat banyak alasan hanya untuk mempertahankan status quo.
02:57 Ketika Louis Gerstner mengambil alih sebagai CEO IBM, dia mulai dengan berpegang teguh pada rutinitas lama McKinsey yang telah berhasil untuknya sepanjang kariernya: analisis, kelumpuhan, dan strategi. Dia pikir dia bisa merevitalisasi perusahaan melalui latihan seperti menjual aset dan pemotongan biaya, yang merupakan zona nyamannya. Tapi dia salah dan untuk penghargaannya, dia mengubah pendekatan konsultatifnya menjadi pendekatan yang lebih transformatif budaya, sehingga memungkinkan kebangkitan IBM.
03:26 Dalam hidup, ada banyak hal yang harus kita pelajari untuk dilepaskan. Selain produk, layanan, atau strategi yang terkait dengan bisnis kita, kita harus melepaskan situasi, hal-hal, ingatan, keterikatan dengan orang, dan bahkan diri kita sendiri. Ini bisa menjadi pengalaman yang sangat menyakitkan ketika saatnya untuk melepaskan.
03:46 Hei!

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Dreams or Memories
lesson: Dreams or Memories
transkripsi: Tentu, berikut transkripsi videonya:
0:00
[Musik instrumental]
0:06
Thomas Friedman membedakan masyarakat berdasarkan apakah mereka didorong oleh mimpi atau kenangan. Didorong oleh mimpi membuat Anda inovatif dan bergerak maju, sementara kenangan membatasi kesuksesan di masa depan.
0:21
Michael Hammer, pakar bisnis dan penulis, menambahkan:
0:24
Satu hal yang menunjukkan bahwa sebuah perusahaan sedang dalam masalah adalah ketika mereka memberi tahu saya betapa hebatnya mereka di masa lalu.
0:29
"Ketika kenangan melebihi mimpi, akhir sudah dekat."
Michael Hammer
0:34
[Musik instrumental]
0:37
Leaderonomics Mempersembahkan
JADILAH PEMIMPIN
Bersama Roshan Thiran
Mimpi atau Kenangan
0:53
[Musik instrumental]
0:59
Bos!
1:01
Aku sangat stres! Jeremy terus menyuruhku untuk mendobrak tradisi dan meninggalkan ide-ide yang membawa kita pada kesuksesan. Maksudku, kita baik-baik saja seperti ini. Kenapa kita harus meninggalkan sesuatu yang sudah memberikan kita begitu banyak kebaikan?
1:13
Begitu. Hmm. Begini, kenapa kamu tidak mengambil cuti sore ini? Ini, ambillah ini. Ya, ambillah beberapa. Ambillah beberapa lagi.
1:22
Ambil cuti sore ini dan sampai jumpa nanti.
1:27
[Musik instrumental]
1:28
Reinvention adalah kunci bagi perusahaan untuk tetap di puncak. Ini dimulai ketika kebanggaan disingkirkan bersama dengan semua asumsi yang membatasi pertumbuhan. Siemens Medical menyingkirkan tradisi lama mereka untuk hanya menjual produknya ke rumah sakit dan mulai mempertanyakan setiap asumsi bisnis yang pernah dibuat. Dengan meninggalkan keyakinan lama mereka di masa lalu, mereka mengubah pemasaran produk dan strategi penjualan mereka, yang memungkinkan mereka untuk menurunkan biaya hingga 30% dan meningkatkan pangsa pasar ke tingkat yang luar biasa.
2:00
[Musik instrumental]
2:11
Bos! Maaf, aku tertidur. Kamu baik-baik saja, Bos? Rambutmu!
2:17
Aku datang dari masa depan untuk menunjukkanmu...
2:22
Bos, kamu berpura-pura menjadi hantu Natal masa depan? Ini bahkan belum Natal, Bos. Trik yang murahan.
2:27
Lihat!
2:30
Jeremy. Dia... Dia mencoba dengan keras. Kamu... Kamu terus menolaknya, Emily. Kamu menolak semua idenya untuk memajukan perusahaan dan... dan... dan kita hampir kehilangan perusahaan ini karena penurunan penjualan dan... Jeremy. Dia kehilangan segalanya. Dia kehilangan istri. Anak perempuannya. Dia kehilangan mereka karena dia selalu di sini, mencoba menyelamatkan perusahaan.
2:57
Jeremy! Kamu baik-baik saja?
3:00
Apa yang kamu lakukan di sini?
Apa yang terjadi?
Terlalu percaya pada dogma "tidak rusak, jangan diperbaiki".
3:09
[Musik instrumental]
3:18
Apa yang kamu lakukan? Kenapa barang-barangmu ada di dalam kotak?
3:22
Lucu kamu bertanya seperti itu. Aku kehilangan pekerjaanku, Emily. Mungkin kamu belum dengar. Mereka sedang melakukan perampingan karena kamu... Mereka tidak mau maju. Dan aku selalu mendukungmu.
3:35
Maafkan aku, Jermaine. Maafkan aku. Aku janji akan berubah. Aku janji. Maafkan aku. Maafkan aku, Jermaine. Maafkan aku. Aku janji. Aku janji akan berubah.
3:52
[Percakapan tumpang tindih]
3:58
...adalah salah satu kenangan terbaik yang kumiliki.
4:00
[Musik instrumental]
4:05
Bos!
4:07
Oh, maaf. Bukankah aku baru saja... Kenapa kamu memakan permen M&M itu?
4:13
[Musik instrumental]
Leaderonomics
Ilmu Membangun Pemimpin
Untuk informasi lebih lanjut, kunjungi kami di www.leaderonomics.tv/bealeader

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Grow Your Brain
lesson: Grow Your Brain
transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang dua komponen psikologi huruf atau tipografi. Nah, apa aja sih pembentuk psikologi huruf itu, yaitu disebabkan oleh objektif dan subjektif. Jadi maksudnya seperti ini. Ketika seseorang itu melihat font ya melihat huruf, maka itu ada penilaian objektif dan subjektif. Tapi terjadinya itu secara unconscious ya sudah tidak sadar ya, tapi akan terbentuk seperti itu. Contoh kalau yang objektif adalah seperti yang kiri ini durable ya itu. Oh, ini hitam ya, tebal seperti itu. Kemudian apalagi ini besar-besar misalnya. Nah, itu adalah objektifnya. ya. Oh, ini tipis ya. Apa namanya? Ramping misalnya ya tipis-tipis seperti itu. Nah, kalau yang subjektif itu kurang lebih. Oh, ini kayaknya kuat. Nah, kesan kuat ya atau kokoh. Nah, seperti itu. Itu adalah subjektifnya. Atau yang ini misalnya lembut ya ringkih misalnya ringan. Nah, itu adalah contoh-contoh dari subjektifnya. Persepsi subjektif ini itu biasanya berkaitan dengan pengalaman dari masing-masing individu. Nah, cuman ya itu biasanya pengalamannya ada yang pengalamannya itu dilakukan secara disadari atau ada yang karena tidak disadari sehingga terbentuklah asosiasi tersebut. Nah, nanti penjelasan tentang teori kenapa bisa terbentuk psikologi asosiasi terhadap huruf tersebut nanti dibahas ketika kita membahas yang tujuh tahapannya tersebut, ya, di sesi berikutnya. Nah, untuk di sini ya, karena penilaian masing-masing individu itu terhadap font itu adalah objektif dan subjektif, maka Anda nanti sebagai calon desainer ya, maka harus mengetahui juga nih ya, yaitu berarti persepsi orang-orang secara umum. TERHADAP fond ini itu seperti apa? Nah, ketika Anda itu memahami, maka harapannya adalah nanti semakin nyambung dengan produk yang Anda jual. Jadi kalau misalnya Anda jualan logo, Anda jualan brosur, itu akan lebih selaras. Dan nanti masing-masing itu akan kita bahas ya di sesi berikutnya. Kita ambil contoh dulu ya, seperti itu Misalnya Anda adalah seorang desainernya. Anda diminta untuk membuat iklan. Nah, iklannya ini adalah iklan bantal ya iklan bantal. Kemudian ditanyakanlah mana fonts yang menurut Anda secara psikologis lebih cocok untuk bantal ini. Kita baca ya, ini kalimat yang mau dijualnya itu adalah your kind of comfort ultra comfort. Jadi adalah kelembutan yang akan dijual. Maka manakah yang menurut Anda lebih cocok? Jawabannya adalah yang kanan. Kenapa? Karena dalam kasus ini adalah fons tipis itu akan terkait dengan asosiasi ringan dan lembut, ya gitu, dibandingkan yang tebal. Contoh lagi misalnya, ketika Anda diminta untuk membuat brosur mobil, dan di sini yang dijual adalah being a head stroke technologi ya. Jadi teknologinya itu adalah dia lebih cepat, lebih unggul. Nah, manakah font yang lebih sesuai menurut Anda? Jawabannya adalah yang kanan, yaitu menggunakan italik atau miring. Kenapa? Karena secara psikologi miring ke kanan itu dipersepsikan, diasosiasikan dengan kecepatan ya miring ke kanan, seperti itu. Contoh lagi, misalnya Anda diminta untuk membuat membuat brosur atau iklan itu jaket. dan di sini jaketnya keren banget deh. Elegan. Nah, manakah yang akan Anda gunakan font nya? Apakah yang atas atau yang bawah? Yes. Jawaban yang tepat adalah yang atas. Kenapa? Karena ketika kita menggunakan font tipe script itu terasosiasikan dengan kesan elegan. Ya. Contoh lagi misalnya Anda jual produk digital, misalnya LAPTOP dan di sini yang akan Anda jual itu tagline nya adalah super slim LAPTOP ya. Jadi LAPTOP yang tipis sekali ya. Kemudian performance teller to you ya gitu. Jadi intinya itu adalah slim nya ya. Nah, mana font yang Anda pakai? Ya, jawabannya itu adalah yang kanan. Ya. Kenapa? Karena font yang rapat-rapat. Selain tipisnya rapat juga itu berpengaruh. Itu menunjukkan kesan ramping. Ya gitu. Nah, itu adalah contoh-contoh sekelumit ya bahwa Oh iya, ternyata font itu berpengaruh juga ya. TERHADAP PERSEPSI PSIKOLOGIS TERHADAP BARANG TERSEBUT. Nah, sampai sini dulu ya tema kali ini dan untuk penjelasan detailnya, kenapa nanti itu bisa terbentuk? Ya, itu akan dibahas di materi berikutnya, yaitu tujuh TAHAP psikologi terjadinya penilaian huruf atau tipografi atau font. Semoga menambah wawasan buat Anda, menambah inspirasi dan ide dan tidak sabar untuk ketemu di sesi berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Sharpen Your Axe
lesson: Sharpen Your Axe
transkripsi: Tentu, berikut transkripsi videonya:
0:00
[Musik]
0:48
Aku terlalu lelah. Aku tak bisa lagi.
0:55
Kamu tahu, kamu hanya perlu mengasah kapakmu.
1:00
Penebang kayu itu sangat rajin dan di hari pertama ia berhasil menebang 15 pohon. Tapi seiring berjalannya waktu, jumlah pohon yang ia tebang semakin berkurang. Hal itu terjadi karena ia tidak menghabiskan waktu untuk mengasah kapaknya. Mengasah kapak berarti mengasah alat yang digunakan untuk menyelesaikan tugas sehari-harimu. Ini bukanlah perintah harfiah. Dr. Stephen Covey percaya hal itu berarti meningkatkan kapasitas produktivitas pribadi dengan perawatan diri dan pemeliharaan diri setiap hari. Itulah sebabnya kamu harus meluangkan waktu untuk mengasah kapakmu.
1:34
Contohnya, jika kamu tidak membaca buku, kamu tidak mengasah kapakmu.
1:43
Dan ada banyak hal yang dapat kamu lakukan untuk mengasah kapakmu, seperti menghabiskan waktu bersama keluarga atau berolahraga.
2:02
Ada juga Sudoku atau teka-teki silang.
2:11
Atau bahkan bersantai saja.
2:14
Apapun pilihanmu, pastikan kamu meluangkan waktu untuk mengasah kapakmu, jika tidak, kamu akan kelelahan dan kamu tidak akan bisa menebang pohon sebanyak yang kamu bisa.
2:18
Oke, aku mengerti maksudmu.
2:21
Kamu tahu, presiden-presiden otodidak seperti George Washington dan Abraham Lincoln mengasah kapak mereka setiap hari dengan memelihara disiplin membaca. Abraham Lincoln bahkan pernah berkata: "Beri aku enam jam untuk menebang pohon dan aku akan menghabiskan empat jam pertama untuk mengasah kapakku."
2:41
Oke, Bos. Aku akan mencoba yang terbaik.
2:44
Bagus!
[Musik]
Leaderonomics
Ilmu Membangun Pemimpin
Untuk informasi lebih lanjut, kunjungi kami di www.leaderonomics.tv/bealeader

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Are You a Duck or a Swan?
lesson: Are You a Duck or a Swan?
transkripsi: 00:00 Baiklah, dan menjadi visioner benar-benar penting. Jadi, ini adalah kualitas kepemimpinan yang harus dimiliki seorang pemimpin. Baiklah? Jadi bos, bagaimana menurut Anda tentang ide saya? Saya yakin semua orang setuju dengan ide ini. Benar? Emm, Emily, penting untuk mendengarkan apa yang ingin dikatakan setiap orang. Nelson Mandela, dia belajar dari ayah angkatnya bagaimana membiarkan semua orang mengemukakan pendapat mereka sebelum dia berbicara. Jadi, siapa yang akan mewujudkan ide ini? Kamu. Ya, saya pikir Anda harus melakukannya. Ya! Ya! Tidak, Anda harus melakukannya. Tidak, tidak, saya tidak berpikir ...
01:01 Emily, pemimpin harus bertindak sebagai panutan bagi bawahannya. Mengapa Anda tidak menawarkan diri untuk memimpin proyek ini? Tapi bos, itu, itu bahkan bukan pekerjaan saya! Hmm. Pernahkah saya ceritakan kisah tentang itik buruk rupa yang berubah menjadi angsa? Itik buruk rupa menghabiskan tahun-tahun pembentukannya dikelilingi oleh bebek dan mulai berperilaku seperti bebek. Suatu hari, itik buruk rupa memperhatikan sekawanan angsa terbang di atasnya, dan visinya tentang kemungkinan hidup berubah secara dramatis. Dia mengamati panutan barunya, para angsa, dan berbicara kepada mereka, segera menyadari kemampuannya untuk terbang. Itik buruk rupa mengenali potensi sebenarnya dan segera menjadi angsa yang cantik.
01:50 Aku tidak bisa berbuat apa-apa jika aku sudah menjadi angsa yang hebat. Mereka hanya ... bebek! Tidak ada yang bisa kulakukan, bos. Emily, banyak karyawan berbakat tidak pernah memenuhi potensi mereka sebagai angsa yang cantik karena mereka tidak memiliki panutan yang hebat. Jadi, Anda tidak bisa mengharapkan mereka untuk menjadi brilian jika Anda sendiri tidak menunjukkan contoh yang baik kepada mereka.
02:14 Lima langkah sederhana untuk menginspirasi bebek buruk rupa agar menjadi angsa yang hebat.
02:20 Pertama, waspadalah terhadap tindakan Anda. Kedua, kenali kebiasaan buruk dan perilaku Anda. Ketiga, setelah Anda mengetahui kebiasaan buruk dan masalah Anda, perbaikilah. Keempat, tunjukkan kualitas baik Anda. Terakhir, jadilah inspirasi.
02:41 Bos, mengapa Anda mengatakan Anda ingin saya menjadi seperti Yao Ming? Tapi dia sangat tinggi. James, yang kumaksud adalah agar kamu gigih seperti Yao Ming. Yao Ming sendiri memiliki panutan hebat yang mengajarkannya pentingnya kerja keras dan pantang menyerah. Sekarang Yao Ming sukses hari ini dan telah menjadi panutan sejati bagi orang lain.
03:08 Aha, saya tahu Anda telah menjadi angsa yang cantik sekarang. Saya selalu menjadi angsa yang cantik. Sekarang, saya memutuskan untuk menginspirasi bebek-bebek itu agar lebih seperti saya.

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Engagement
lesson: Engagement
transkripsi: Oke, berikut adalah transkripsinya:
0:00
[Musik]
0:04
Pemimpin yang jarang menghabiskan waktu bersama karyawan mereka sering terkejut saat karyawan terbaik mereka meninggalkan perusahaan. Padahal, sebagian besar orang akan bertahan jika mereka merasa dilibatkan.
0:14
Hah? Tunggu apa? Apa? Tunggu, siapa yang akan bertunangan, Bos?
Bukan, bukan. Maksudku setiap orang harus merasa dilibatkan.
Hah?
Setiap orang? Terlibat?
Ya.
<noise>
Kau mau menikahiku?
Ah! James, ayolah.
0:28
[Musik]
0:31
Leaderonomics Mempersembahkan
JADILAH PEMIMPIN
Bersama Roshan Thiran
Keterlibatan
0:46
[Musik]
0:47
Kamu tahu, sebagian besar perusahaan lebih bergantung pada orang-orang mereka daripada sumber daya lain di luar sana. Bahkan, banyak karyawan kami tahu lebih banyak daripada atasan mereka. Di dunia saat ini, Anda perlu memiliki karyawan yang terlibat, berkomitmen, dan termotivasi untuk bisa sukses.
1:05
[Musik]
1:06
Sebuah survei dewan konferensi melaporkan 55% pekerja tidak bahagia dengan pekerjaan dan atasan mereka. Studi lain menemukan bahwa dua dari tiga karyawan lebih suka bekerja di tempat lain, karena mereka kecewa, terutama dengan kurangnya kepedulian dari atasan mereka.
1:23
Inilah mengapa, untuk menumbuhkan keterlibatan, penting untuk... Kenali Aku, Fokuskan Aku, Pedulikan Aku, dan Kembangkan Aku.
1:34
Melakukan aktivitas kelompok adalah cara yang bagus untuk memperkuat ikatan.
1:38
Kenali Aku. Pertama, Anda harus mengenal rekan kerja Anda, tujuan mereka, poin-poin tekanan mereka, apa yang membuat mereka bersemangat, dan kekuatan mereka.
1:49
Ketiga, Pedulikan Aku. Pakar keterlibatan, Jim Haudan, mengklaim, "Mengatakan kebenaran yang menunjukkan bahwa pemimpin memahami kesulitan yang dihadapi dengan cara yang begitu empati, menciptakan hubungan untuk maju".
2:02
Sekarang, kunci untuk peduli pada karyawan Anda adalah menciptakan ikatan dengan mereka.
2:07
Kembangkan Aku. Dorong mereka keluar dari zona nyaman mereka. Perusahaan terbaik mempertahankan karyawan mereka dengan mendorong mereka untuk berkembang. P&G, HSBC, Shell, dan GE, semuanya menerapkan rotasi kerja untuk memastikan karyawan selalu tertantang untuk belajar dan berkembang.
2:26
[Musik]
2:29
Bos.
Anggap saja itu penolakan.
<noise>
Tidak ada yang mau aku.
[Musik]
Leaderonomics
Ilmu Membangun Pemimpin
Untuk informasi lebih lanjut, kunjungi kami di www.leaderonomics.tv/bealeader

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Impossible is Nothing
lesson: Impossible is Nothing
transkripsi: 00:00
00:00
Ka Wei, kita baru dapat kabar bahwa ada perusahaan yang meminta kita untuk mengadakan lokakarya untuk mereka. Semua orang sibuk, jadi Bos menyuruhku untuk menugaskanmu menanganinya. Hmm, aku tidak akan membuat keputusan yang sama, tapi, yasudahlah. Dan, tahukah kamu? Kita butuh perencanaan dan persiapan yang matang, paling lambat besok. Tapi besok? Aku belum pernah memimpin lokakarya apa pun. Bagaimana jika aku melakukannya dengan buruk? Kamu boleh mencoba. Tapi jika kamu tidak berhasil, tidak apa-apa. Lagipula, tidak ada yang mengharapkanmu, sih. Oke.
00:35
[Tampilan logo "Leaderonomics".]
00:39
[Tampilan teks "BE A".]
00:45
[Tampilan teks "BE A LEADER".]
00:46
[Tampilan teks "WITH ROSHAN THIRAN".]
00:51
[Tampilan teks "IMPOSSIBLE IS NOTHING".]
00:54
Roshan. Hei, Ka Wei. Emm, tahukah kamu? Apa Jimmy memberitahumu tentang lokakarya? Iya, iya. Aku baru saja datang untuk meminta detail kontak perusahaan kepadamu. Ya, tentu. Biar aku kirimkan emailnya kepadamu.
Ka Wei, hmm, biar aku ceritakan kisah tentang George Dantzig. Nah, dia adalah mahasiswa matematika, tapi dia selalu terlambat ke kelas.
01:19
[Tampilan ikon orang.]
01:21
[Tampilan teks "GEORGE DANTZIG".]
01:23
Suatu hari, ketika George terlambat, profesornya menulis dua contoh soal matematika yang terkenal belum terpecahkan di papan tulis. George mengira itu adalah pekerjaan rumah. Dia kesulitan, tapi akhirnya dia menemukan cara untuk menyelesaikannya. Profesornya tidak percaya. George mengakui, "Jika aku tahu, aku mungkin tidak akan berpikir positif, menjadi putus asa, dan tidak akan pernah menyelesaikannya."
Jadi, seperti George, cobalah untuk memiliki pola pikir positif terhadap rintangan yang kamu hadapi.
01:52
Terima kasih, Bos. Aku akan berusaha sebaik mungkin. Sip.
01:56
Kamu tahu, meniadakan pola pikir sandera seperti yang dilakukan George adalah kunci pertama untuk mengatasi rintangan. Kunci berikutnya adalah mengubah rintangan itu menjadi peluang. Michael Jordan, pemain basket hebat yang menghadapi rintangan luar biasa, mengatakan hal berikut: "Jika kamu menabrak tembok, jangan berbalik dan jangan menyerah. Cari tahu bagaimana kamu bisa melewatinya, memanjatnya, atau berjalan mengitarinya."
02:23
[Tampilan orang yang mencentang kotak pada daftar periksa.]
02:26
Jadi, sudah ada kemajuan? Ya. Aku menuliskan semua yang aku butuhkan untuk merencanakan lokakarya, dan ini benar-benar membantuku fokus dan membuat kemajuan. Hmm, tentu.
02:38
Bagilah rintanganmu menjadi bagian-bagian yang lebih kecil dan dapat dicapai. Dengan membagi tujuan keseluruhan menjadi fungsi yang lebih kecil, tantangannya mungkin tampak lebih mudah. Ini dapat mengatasi penundaan dan keputusasaan. Kunci terakhir untuk mengatasi rintangan adalah dengan tetap fokus pada tujuan besar. Nietzsche pernah berkata, "Apa pun yang tidak membunuh kita akan membuat kita lebih kuat." Oleh karena itu, teruslah memvisualisasikan dirimu mencapai kesuksesan.
03:10
Oh, jangan bilang kamu sudah menyerah. Tidak, aku sudah selesai dengan semua perencanaan dan persiapan. Apa? Bagaimana kamu melakukannya? Apakah ada yang membantumu? Aku akan melakukan hal yang mustahil besok. Lihat saja, kita akan sukses di lokakarya ini.
03:26
[Tampilan logo "Leaderonomics".]

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Why How What
lesson: Why How What
transkripsi: 00:00 Bos, yah? Saya punya ide untuk lokakarya kepemimpinan untuk dewasa muda.
00:12 Kedengarannya bagus, tetapi mengapa lokakarya kepemimpinan untuk dewasa muda?
00:16 Yah, itu sepertinya ide yang bagus, dan saya yakin kita bisa menarik minat mereka.
00:23 Cindy, ide kamu memiliki potensi, tetapi sangat penting bagimu untuk memutuskan alasannya. Alasan kamu melakukan sesuatu. Simon Sinek mengklaim bahwa alasan ini mewakili gairah dan keyakinan kita. Mengetahui alasan kamu memberi kamu arah.
00:39 Saya beri tahu kamu, biarkan saya menjelaskan alasan ini kepada kamu. Ayo ikuti saya. Ayo.
01:06 Biarkan saya menjelaskan model ini kepada kamu. Sinek menggunakan tiga kata: Mengapa, Bagaimana, dan Apa dalam sebuah konsep yang ia sebut lingkaran emas.
01:17 Lingkaran terluar, berlabel Apa, mewakili bagian-bagian yang terlihat dari sebuah perusahaan. Misalnya, produk dan layanan perusahaan. Lingkaran berikutnya, Bagaimana, akan menjadi infrastruktur yang mendukung Apa. Dan lingkaran terdalam mewakili mengapa perusahaan itu ada. Individu yang sukses mulai dengan Mengapa, diikuti dengan Bagaimana, dan terakhir Apa.
01:41 Tetapi bos, tentu saja alasannya adalah untuk uang.
01:44 Kamu tahu, menghasilkan uang itu penting untuk bertahan hidup, tetapi itu tidak bisa menjadi alasan kamu. Kamu tahu, alasan kamu adalah tujuan kamu, dan itu harus mulia, jangka panjang, dan memiliki dampak positif.
01:56 Oke, jadi pada dasarnya, Bagaimana adalah cara kamu mendapatkan Apa yang dicapai, benar?
02:02 Benar sekali. Mari kita ambil AirAsia sebagai contoh. Alasan mereka atau tujuan mereka adalah untuk membuat semua orang terbang. Sekarang, Bagaimana mereka adalah membangun seluruh infrastruktur untuk mendukung tujuan ini atau alasan ini, untuk memungkinkan semua orang terbang, mereka menetapkan harga tiket mereka dari nol, sehingga mereka yang tidak mampu membelinya dapat terbang, hingga penetapan harga premium, sehingga mereka yang mampu membelinya dapat terbang. Sekarang, semua orang bisa terbang, itu tujuan mereka.
02:28 Jeff Bezos dari amazon.com mengunjungi toko buku dan menyadari bahwa orang-orang mengalami pengalaman saat membeli buku. Mereka membaca sebagian, membandingkannya, melihat-lihat daftar, dan merasa frustrasi dengan buku yang kehabisan stok. Alasannya adalah, "Kami berusaha untuk menawarkan pilihan terbesar di bumi dan menjadi perusahaan yang paling berpusat pada pelanggan di bumi." Caranya adalah dengan mereplikasi pengalaman toko buku tradisional sambil mengatasi rasa frustrasi.
02:58 Terakhir, Apanya. Produk sebenarnya yang ditawarkan Amazon: buku, musik, dan video. Apa yang bisa menjadi toko buku saja, tetapi begitu dia memahami alasannya, itu berkembang menjadi lebih banyak lagi.
03:20 Hai, bos.
03:20 Hei, masuklah.
03:22 Saya sedang berpikir.
03:23 Ah, apa idenya sekarang?
03:25 Mengapa lah bos, tanyakan Mengapa terlebih dahulu.

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Living A Legacy
lesson: Living A Legacy
transkripsi: 00:00
Hei, hei tim! Hei, Bos.
00:07
Manis.
Baiklah, teman-teman, dengarkan. Ada pengawasan anggaran untuk klien kami, dan kita harus memangkasnya. Aku tahu kita pernah melakukan ini sebelumnya. Jadi, siapa yang mau...? Oh, aku mau.
Aku akan memimpin ini. Serahkan padaku, Bos. Ini tugas yang mudah.
00:22
[Logo "Leaderonomics" muncul.]
00:26
[Teks "BE A" muncul.]
00:32
[Teks "BE A LEADER" muncul.]
00:33
[Teks "WITH ROSHAN THIRAN" muncul.]
00:38
[Teks "LIVING A LEGACY" muncul.]
00:41
[Teks "Satu Jam Berlalu..." muncul.]
00:44
Suan? Apa yang harus kita lakukan? Yasee sangat bersemangat untuk memimpin ini, tetapi dia tampaknya melakukan segalanya sendiri sekarang. Ah, seandainya saja kamu memperhatikan. Dia baru saja memberi kita dokumen ini. Ketika si sibuk memimpin si buta, tidak ada yang terselesaikan.
01:04
Lezat. Ah!
01:09
[Teks "Beberapa Saat Kemudian" muncul.]
01:13
Hei, hei teman-teman! Bagaimana perkembangan masalah anggaran? Bos, kami belum membuat kemajuan selama satu jam terakhir. Kami mencintai Yasee sebagai rekan kerja kami, tetapi dia adalah pemimpin yang tidak mampu meninggalkan warisan. Dia mengambil semua pekerjaan untuk dirinya sendiri. Hmm. Begini saja. Mengapa kita tidak mencoba menyelesaikan masalah ini bersama-sama? Mari kita coba dan singkirkan kesalahan terlebih dahulu.
John Maxwell yang terkenal pernah berkata, "Nilai abadi seorang pemimpin diukur dari suksesi." Pemimpin hebat sering membangun suksesi untuk melanjutkan warisan dengan mengembangkan, melatih, dan memperlengkapi orang lain untuk membuka jalan bagi generasi baru. Jadi, bagaimana tepatnya kita membangun warisan seperti itu?
01:53
Ketahui apa yang penting. Pemimpin teladan memahami pentingnya menumbuhkan tenaga kerja yang tegas dan sehat di bawah mereka. Lepaskan dari garis depan. Sementara pemimpin mungkin memimpin, mereka juga perlu mendengarkan dan memahami posisi bawahan mereka. Daur ulang dan perkuat. Ketika kamu telah menciptakan budaya yang tidak dapat dinegosiasikan di kantor, ulangi setiap hari. Bersikaplah murah hati. Pemimpin hebat adalah mereka yang memberikan pengetahuan dan keahlian untuk melatih dan mengembangkan orang lain serta pemimpin yang sah di masa depan.
02:26
[Teks "15 Menit Kemudian" muncul.]
02:30
Ini mustahil. Aku sudah memeras otakku. Aku masih tidak bisa mengurangi anggaran. Aku... Kami... bersama Bos, menemukan kesalahan di Excel. Agak bodoh untuk melalui begitu banyak hal hanya karena kesalahan kecil saja. Kamu tahu, jika ketiga angka itu berada di tempat yang tepat, ini akan selesai dalam hitungan menit. Aku harap kalian semua telah belajar pelajaran yang baik hari ini. Oh, tidak! Teman-teman, bisakah kalian... mengirimkan nyawa untuk Candy Crush? Sugar Crush.
02:57
[Logo "Leaderonomics" muncul.]

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Putting A Dent Into The Universe
lesson: Putting A Dent Into The Universe
transkripsi: 00:01 Luar angkasa, perbatasan terakhir. Ini adalah perjalanan dari kapal luar angkasa luar biasa...
00:08 Ini-- maksudmu membuat lekukan di alam semesta?
00:11 Tidak, tidak begitu.
00:37 Mendiang Steve Jobs meninggalkan warisan yang hebat dengan membuat lekukan di alam semesta. Sekarang, bagaimana dia melakukannya?
00:45 Dimulai ketika Anda belajar menerima siapa diri Anda. Temukan hasrat sejati Anda dan temukan apa yang mendorong Anda untuk berhasil.
01:06 Jangan pernah berhenti bermimpi. Tentukan, buat bersemangat, dan jual visi Anda kepada orang lain karena jika Anda tidak membelinya, tidak ada orang lain yang akan membelinya.
01:24 Eksekusi sesuai rencana. Lebih sering daripada tidak, ide selalu bertemu dengan hambatan. Kunci kesuksesan terletak pada persiapan untuk mengatasi keadaan darurat untuk mengatasinya.
01:51 Hah?
01:52 Ini bukan hari ulang tahunku.
01:57 Itu, itu minggu depan.
01:58 Katakan tidak pada gangguan. Penting untuk menciptakan ruang untuk bebas dari semua gangguan dan untuk fokus mencapai tujuan yang ada.
02:09 Tunggu. Mereka bersama?
02:12 Kau pasti serius, kan? Maksudku...
02:16 Tidak mungkin! Kau harus ceritakan lebih banyak lagi! Hah? Tunggu dulu.

judul kursus: Be A Leader : Building leadership
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Tampaknya video-video ini berkisar pada tema kepemimpinan dan perubahan dalam konteks bisnis dan pengembangan pribadi. Berikut adalah ringkasan dari setiap video:

Melepaskan Keserakahan dan Menghadapi Perubahan (Video 1)

Inti: Menggunakan analogi monyet yang tidak bisa melepaskan makanannya untuk menggambarkan bagaimana keserakahan atau ego dapat menahan kita dari membuat perubahan yang diperlukan. Meskipun memahami bahwa melepaskan hal-hal tertentu mungkin menguntungkan, banyak pemimpin bisnis sulit untuk melakukan hal tersebut karena ketergantungan pada status quo dan ketakutan akan risiko. Albert Einstein mengingatkan bahwa kegilaan adalah melakukan hal yang sama berulang kali dan mengharapkan hasil yang berbeda.
Mimpi vs Kenangan dalam Kepemimpinan (Video 2)

Inti: Perbedaan antara masyarakat yang didorong oleh mimpi (inovasi) dan yang didorong oleh kenangan (masa lalu). Michael Hammer menekankan pentingnya memfokuskan diri pada masa depan daripada terjebak dalam pencapaian masa lalu. Reinvention dan pembuangan asumsi lama diperlukan untuk pertumbuhan. Contoh Siemens Medical menunjukkan bagaimana mempertanyakan tradisi dapat menghasilkan hasil yang signifikan.
Mengembangkan Otak dan Kepemimpinan (Video 3)

Inti: Kepemimpinan yang sukses memerlukan pemahaman dan pengembangan otak. EQ dan IQ sangat penting, dan otak perlu dirawat dengan baik melalui kebiasaan sehat seperti diet yang baik, hidrasi, dan stimulasi mental. Menceritakan tentang biarawati Mankato yang menjaga ketajaman pikiran mereka dengan stimulasi intelektual sebagai contoh bagaimana merawat otak dapat membantu dalam kepemimpinan.
Mengasah Kapak dan Produktivitas (Video 4)

Inti: Metafora mengasah kapak digunakan untuk menggambarkan pentingnya perawatan diri dan pemeliharaan kapasitas produktivitas pribadi. Dr. Stephen Covey menekankan bahwa mengasah kapak secara teraturâ€”baik secara fisik maupun mentalâ€”adalah kunci untuk menjaga produktivitas. Contoh para presiden otodidak seperti George Washington dan Abraham Lincoln menunjukkan nilai disiplin membaca dalam meningkatkan keterampilan.
Menjadi Panutan dan Inspirasi (Video 5)

Inti: Kepemimpinan melibatkan menjadi panutan dan menginspirasi orang lain. Menceritakan kisah itik buruk rupa yang berubah menjadi angsa, video ini menggarisbawahi pentingnya menunjukkan contoh yang baik dan menginspirasi orang lain melalui tindakan dan sikap positif. Lima langkah untuk menginspirasi termasuk mengenali dan memperbaiki kebiasaan buruk serta menunjukkan kualitas baik.
Keterlibatan Karyawan (Video 6)

Inti: Keterlibatan karyawan sangat penting untuk kesuksesan perusahaan. Video ini menggarisbawahi pentingnya mengenal, mempedulikan, dan mengembangkan karyawan. Menyebutkan data tentang ketidakpuasan karyawan dan menawarkan solusi untuk meningkatkan keterlibatan, seperti aktivitas kelompok dan rotasi kerja, menunjukkan bagaimana membangun hubungan yang kuat dengan karyawan.
Mengatasi Rintangan dengan Pola Pikir Positif (Video 7)

Inti: Mengatasi rintangan dengan pola pikir positif dan membagi tujuan besar menjadi bagian-bagian yang lebih kecil untuk mengatasi keputusasaan dan penundaan. Menggunakan kisah George Dantzig dan Michael Jordan, video ini menekankan pentingnya mengubah rintangan menjadi peluang dan terus memvisualisasikan kesuksesan untuk mencapai tujuan.
Ide dan Alasan dalam Lokakarya Kepemimpinan (Video 8)

Inti: Pentingnya memutuskan alasan di balik ide-ide, seperti dalam konteks lokakarya kepemimpinan untuk dewasa muda. Mengidentifikasi dan memvalidasi alasan di balik ide-ide untuk memastikan bahwa mereka relevan dan memiliki potensi untuk menarik minat serta mencapai hasil yang diinginkan.
Jika ada aspek tertentu dari video-video ini yang ingin Anda gali lebih dalam atau jika Anda membutuhkan bantuan dalam hal lain, beri tahu saya!

judul kursus: Be A Leader : Leadership is an action, not a position
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Lead With Love
lesson: Lead With Love
transkripsi: 1
00:00
[Seorang pria terlihat mengerjakan laptopnya. Seorang wanita datang dan memarahinya.]
00:12
James, masih mengerjakan laporan? Kamu seharusnya mengirimkannya padaku dua hari yang lalu.
00:19
Eh... Aku... komputer kehabisan tinta.
00:22
Hah? Apa maksudmu? Kamu mengada-ada. Alasan macam apa itu?
00:31
Eeeeeiiiiiiiii!
[Wanita itu pergi. Pria itu berteriak karena frustrasi. Seorang pria lain datang dan berbicara dengannya.]
01:03
Bos? Hmm? Sam di sini.
Tentu, Sam. Ada apa?
01:07
Ada yang tidak beres dengan Anna, Bos. Kurasa dia sedang berada di bawah banyak tekanan. Dia berteriak pada James untuk beberapa dokumen.
Benarkah? Iya. Benarkah?
01:16
Wow. Di mana Anna sekarang?
Di dapur, kurasa. Dia harusnya tahu bahwa rasa takut mendorong kepatuhan, bukan komitmen. Benar, Bos?
01:25
Ya, Sam.
Terima kasih. Terima kasih banyak, Sam. Baiklah.
[Sam pergi. Anna terlihat membuat minuman di dapur. Bos datang menemuinya.]
01:37
Oh, Anna. Kamu tadi berteriak pada James?
01:41
Ya, tapi bagaimana kamu tahu, Bos? Apa Sam mengadu padaku lagi?
01:46
Yah, itu tidak terlalu penting. Yang penting adalah bagaimana kamu memperlakukan kolega dan rekan kerjamu. Pernahkah aku bercerita tentang Herb Kelleher?
[Anna menggelengkan kepala.]
01:58
Dia memimpin Southwest Airlines dengan mantra cinta. Berfokus pada membuat pelanggan mencintai mereka dan produk mereka. Dia menyadari mereka akan membutuhkan karyawan yang mencintai pekerjaan mereka dan perusahaan. Dia memperlakukan orang-orangnya seperti keluarga, dan ketika dia memimpin dengan cinta, mereka selalu memberikan yang terbaik bahkan di masa krisis besar.
[Grafik menunjukkan penurunan tajam.]
02:20
Jadi, kamu lihat, kamu harus memperbaiki keadaan dengan James dan membuatnya merasa dicintai. Hanya dengan begitu kamu akan mendapatkan yang terbaik darinya.
02:30
Kurasa kamu benar. Kurasa aku harus mencarinya dan meminta maaf.
[Anna pergi mencari James. James terlihat duduk di lantai, kesal. Anna mendatanginya, mengenakan kostum badut.]
03:02
Ada apa dengan kostum badutnya?
03:04
Yah... kupikir aku akan meniru Patch Adams.
03:11
Dokter, aktor, badut, dan penulis Patch Adams menulis tentang organisasi hebat dan orang-orang yang memimpin dengan cinta, bukan rasa takut. Menurut Adams, umpan balik yang jujur â€‹â€‹dan terbuka adalah faktor terpenting untuk membuat setiap karyawan bekerja pada potensi tertinggi mereka.
[Grafik menunjukkan potensi karyawan meningkat.]
03:33
Jadi bagaimana menurutmu? Bisakah kita membicarakan ini dan menyelesaikannya bersama-sama?
03:38
Oke. Asal aku bisa memencet hidungmu.
[James dan Anna tertawa.]
03:56
[Logo "Leaderonomics" muncul.]
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nama institusi: Leaderonomics
chapter: The Giving Three
lesson: The Giving Three
transkripsi: 00:00 OMG! Benarkah Sabtu ini?
00:03 Iya. Jadi bagaimana kita bisa keluar dari inisiatif penjangkauan komunitas ini?
00:08 Tunggu, bagaimana kalau aku bilang anjingku melahirkan?
00:11 Tapi semua orang pasti ingin melihat fotonya, kan?
00:14 Iya, kau benar. Hei, ada apa?
00:17 Kalian akan pergi untuk penjangkauan perusahaan akhir pekan ini?
00:22 Apa maksudmu? Bagaimana kalian bisa tidak ingin pergi?
00:45 Tapi hal ini sangat melelahkan dan kita harus berdiri di bawah terik matahari sepanjang hari.
00:52 Iya. Aku tidak tahu. Aku tidak melihat gunanya aku pergi. Maksudku, apa yang kudapatkan dari itu?
1:00 Jermaine! Apa yang mungkin hanya menjadi sore untukmu, mungkin berubah menjadi dunia yang berbeda untuk badan amal yang kita bantu.
1:09 Telah ditemukan bahwa orang dan organisasi yang memberi lebih bahagia, lebih sehat, dan lebih produktif daripada mereka yang tidak memberi. Dan memberi tidak berarti hanya uang tunai atau hadiah, tetapi lebih kepada memberi kembali kepada masyarakat dan karyawan Anda dengan praktik tempat kerja yang baik. Hal hebat lain untuk diberikan, waktu Anda. Pastikan untuk memberi kesempatan kepada rekan kerja untuk didengar sebelum memutuskan Anda tidak tersedia.
1:33 Ya, kurasa kau benar. Mungkin kita harus memberi kesempatan lagi untuk penjangkauan ini.
1:39 Hei hei hei! Kalian membicarakan acara penjangkauan komunitas akhir pekan ini?
1:42 Iya.
1:43 Ah, kalian akan bersenang-senang! Dan yang lebih penting, kalian akan belajar sesuatu.
1:48 Harvey Samuel Firestone, pendiri perusahaan ban Firestone, pernah berkata, "Anda mendapatkan yang terbaik dari orang lain ketika Anda memberikan yang terbaik dari diri Anda."
1:58 Firestone tidak hanya mengacu pada memberi kembali kepada komunitas yang lebih luas, tetapi juga kepada mereka yang Anda hubungi dalam kehidupan sehari-hari Anda. Para pemimpin hebat di mana pun mengetahui pentingnya mengembangkan orang-orang mereka dan tidak hanya menggunakan mereka sebagai roda penggerak dalam mesin.
2:14 Kurasa kau benar. Kedengarannya seperti ide yang bagus.
2:20 Apa? Sekelompok bajing tanah baru saja menculik hamsterku?
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[Seorang pria menyerahkan dokumen kepada resepsionis. Seorang wanita memasuki kantor dan bertemu dengan pria itu.]
00:04
Hai, selamat pagi.
00:06
Shanti, hubungi Harvey dari departemen keuangan Star dan batalkan janji temu saya dengannya hari ini.
[Teks "ATTITUDE!" muncul.]
[Wanita itu berjalan ke mejanya dan berbicara dengan seorang wanita lain.]
00:14
Hai, Ma. Aku butuh lima salinan lagi proposal Leaderonomics Gallery dalam sepuluh menit. Shanti, kamu ikut aku ke Kementerian Pendidikan.
[Teks "HUH?!" muncul.]
[Wanita itu berjalan ke meja lain dan berbicara dengan seorang pria.]
00:25
Yaseer, aku butuh emm lima salinan lagi video konsep Leaderonomics Gallery dalam... sepuluh menit.
[Teks "BANG!" muncul.]
[Pria lain bertanya kepada Emily apa yang harus dia lakukan dan wanita itu menyuruhnya untuk tetap di sana.]
[Wanita itu berjalan di sekitar kantor dan meneriaki orang-orang untuk bekerja.]
00:50
[Logo "Leaderonomics" muncul.]
00:53
[Teks "BE A" muncul.]
1:00
[Teks "BE A LEADER" muncul.]
1:01
[Teks "WITH ROSHAN THIRAN" muncul.]
1:05
[Teks "I, ROBOT" muncul.]
[Seseorang menuangkan minuman panas ke dalam cangkir.]
[Dua wanita terlihat mengobrol di dapur kantor.]
01:12
Aku tidak mengerti. Kenapa dia tidak mengerti kalau aku juga punya pekerjaan? Aku bukan anak anjingnya, mengikutinya ke mana pun dia mau. Kamu akan menjadi anak anjing yang lucu.
[Pria itu pergi. Seorang wanita lain datang dan wanita pertama menunjukkan sebuah artikel surat kabar kepadanya.]
01:57
Kurasa kamu harus membaca artikel di halaman enam.
02:00
Oh, oke.
[Wanita itu membaca artikel itu.]
02:05
Psikolog David Desteno menemukan bahwa jika kamu menunjukkan rasa terima kasih kepada orang-orangmu, mereka pada gilirannya akan terinspirasi untuk memberikan lebih banyak diri mereka untuk tujuanmu. Ketika kamu berterima kasih kepada karyawanmu, kepercayaan diri mereka tumbuh.
[Wanita itu memberikan dokumen kepada wanita pertama.]
02:23
Hai, Ma.
02:25
Terima kasih.
02:27
Tentu.
[Wanita pertama berjalan pergi dan memanggil Shanti. Shanti berjalan ke arahnya.]
02:36
Sandy, bisakah kamu ikut aku ke pertemuan?
02:39
Kamu tidak membutuhkanku.
02:41
Ah, aku benar-benar menyesal tentang tadi. Aku seharusnya tidak menarikmu dari pekerjaanmu. Aku sangat egois. Tapi... aku sangat berterima kasih jika kamu ikut. Kamu rekannku.
02:54
Ucapkan kata ajaibnya.
02:55
Tolong?
02:57
Tidak, kata ajaib yang lain.
02:59
Terima kasih.
03:02
Oke.
[Logo "Leaderonomics" muncul.]
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transkripsi: 00:00<start_of_image>Titre original : The Leaderonomics Gallery: The Three Chairs
00:00 Galeri Leaderonomics, platform kepemimpinan interaktif langsung untuk anak-anak, remaja, dan dewasa. Bagaimana menurut kalian?
00:07 Maksudmu... seperti Museum Negara?
00:11 Hmm... berpikirlah lebih besar.
00:13 Seperti... Disneyland?
00:15 Yah, saya sedang memikirkan sesuatu yang lebih besar, tetapi karena Anda menyebutkan Disneyland, mengapa kita tidak melihat Walt Disney dan melihat bagaimana ia mewujudkan Disneyland? Oke?
00:26 Oke?
00:28 Baiklah, bagus.
00:34 Leaderonomics mempersembahkan
00:37 Jadilah
00:43 Jadilah seorang pemimpin
00:45 dengan Roshan Thiran
00:49 Tiga Kursi
00:58 Oke teman-teman. Mari kita selesaikan satu per satu. Hmm, mari kita mulai dengan meneliti Walt Disney, oke? Baiklah, ayolah.
01:12 Walt Disney menggunakan latihan yang disebut imagineering. Ia memiliki tiga kursi yang berbeda di kantornya yang disebut si Pemimpi, si Realistis, dan si Perusak. Masing-masing merupakan perspektif mental yang berbeda. Dan mereka bekerja sama untuk menciptakan produk-produk imajinatif berkualitas tinggi melalui cara-cara realistis.
01:40 Apa yang kamu lakukan? Emily bilang untuk mencari Walt Disney.
01:44 Bukan, dia bilang untuk "meneliti" Walt Disney.
01:49 Kita bisa membuat Galeri Leaderonomics seperti rumah hantu.
01:53 Kenapa? Untuk menakuti orang-orang?
01:56 Emily memintaku untuk "memimpikan" Galeri Leaderonomics yang paling menakjubkan. Oke? Aku hanya mencoba berpikir di luar kotak.
02:08 Tapi begitu kamu mengatakan itu, kamu menetapkan bahwa ada sebuah kotak. Kamu harus berpikir sedemikian rupa sehingga tidak ada kotak. Seperti di film The Matrix. Tidak ada sendok.
02:22 Lihat?
02:32 Emily? Ya? Aku punya ide bagus! Oh.
02:44 Dan itulah ide bagusku!
02:51 Hei, teman-teman, apakah semuanya baik-baik saja?
02:52 Kami sedang mencari Walt Disney.
02:55 "Meneliti".
02:57 Dan apa yang kamu pelajari?
02:59 Untuk bermimpi sebesar yang kita inginkan tanpa batas. Bahkan tidak perlu memikirkan kotak.
03:05 Untuk mewujudkan mimpi itu melalui cara-cara yang realistis dan praktis.
03:09 Dan untuk menemukan celah dan mencari solusi agar kita dapat membuat produk kita lebih baik dari sebelumnya. Oh, itu bagus! Sekarang setelah poin-poin utamanya sudah kamu catat, ingatlah untuk mengambil peluang. Beranilah. Ini akan menjadi proyek yang panjang, tetapi jangan sembrono.
03:26 Beruntung bersamaku hari ini?
03:27 Baiklah! Baiklah. Keren! Keren!
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[Teks di layar: RUANG RAPAT LEADERONOMICS, 9 DESEMBER, 10:45 AM]
00:04
Hah? Apa yang harus aku lakukan? Di mana aku harus mulai? Kenapa bos menyuruhku melakukan ini?
[Seorang pria duduk di meja rapat dengan dua wanita. Dia terlihat berkeringat dan gugup.]
00:11
Oke, teman-teman. Bos telah memintaku untuk memimpin rencana pemasaran baru ini.
00:16
James, kamu baik-baik saja?
00:18
Ya. Ya. Ya.
00:19
Tapi kamu berkeringat.
00:21
Hah? Maaf.
Tidak. Tidak. Tidak. Tidak!
[James memukul meja dengan frustrasi.]
00:25
Oh, tidak! Kenapa mereka setuju untuk memimpin? Apa mereka tidak tahu aku panik? Ah! Ah! Ah!
[Teks di layar: RUANG RAPAT LEADERONOMICS, 9 DESEMBER, 12:45 PM]
[James, seorang wanita lain, dan Roshan duduk di meja rapat. James terlihat lelah dan tidak bahagia.]
00:58
James, sudah dua jam. Apa yang kamu lakukan? Kamu bahkan belum mendelegasikan tugas kita.
01:03
Apa jangka waktunya? Kapan kita harus merilis ini?
01:07
Agenda rapat.
01:10
Apa? Kita tidak punya apa pun untuk dikerjakan!
01:13
Aku bilang agenda rapat!
01:17
Aku rasa James tidak bisa menangani ini. Dan kita hanya punya waktu seminggu lagi.
01:23
Mari kita bicara dengan Roshan.
[Roshan duduk di meja rapat dan dua wanita itu menjelaskan masalahnya.]
01:33
Hai, nona-nona. Ada yang bisa kubantu?
01:36
Yah, kamu tahu rencana pemasaran yang kamu minta James untuk kerjakan? Dia mengalami masalah dengan itu.
01:37
Bagian mana dari rencana itu yang tampaknya menjadi masalah?
01:39
Masalahnya, kita bahkan belum memulainya. Dia belum, seperti, mendelegasikan tugas, memecah rencana...
01:46
Tidak. Kami pikir dia panik. Kurasa dia tidak bisa menanganinya.
01:50
Hmm. Begini saja, biar aku bicara dengannya.
01:54
Oke. Terima kasih.
[Teks di layar: MEJA JAMES, LEADERONOMICS, 9 DESEMBER, 1:25 PM]
[Roshan berdiri di belakang James di mejanya. James terlihat tidak bahagia.]
02:00
Hei, James. Kudengar kamu belum menjalankan rencana pemasaran. Ada apa, bung?
02:04
Cewek-cewek sudah memberitahumu, bukan?
02:07
Aku tidak tahu harus mulai dari mana.
02:09
Kamu tahu, James, jangan khawatir. Kamu tahu, bagian tersulit dari suatu tugas sebenarnya adalah permulaannya. Jadi, mulailah saja dari awal, pecahlah, jangan khawatir. Kerjakan saja. Siapa pun dan semua orang bisa menjadi pemimpin, kamu hanya perlu memilih untuk ingin menyelesaikan sesuatu.
[Sebuah peta Afrika muncul di layar.]
02:48
Ada kisah Afrika kuno. Kamu tahu, setiap pagi di Afrika, seekor rusa bangun dan tahu bahwa dia harus berlari lebih cepat dari singa tercepat, atau dia akan dibunuh dan dimakan.
[Seekor singa muncul di layar, menerkam rusa itu, dan kemudian rusa itu terlihat mati, sebagai kerangka.]
03:00
Pada saat yang sama, seekor singa bangun dan dia tahu bahwa dia harus berlari lebih cepat dari rusa yang paling lambat atau dia akan mati kelaparan.
[Seekor singa muncul di layar, menerkam rusa itu, dan kemudian singa itu terlihat mati, sebagai kerangka.]
03:07
Sekarang, tidak masalah jika kamu adalah singa atau rusa. Saat matahari terbit, kamu sebaiknya mulai berlari. Dan itulah yang dilakukan oleh para pemimpin hebat. Mereka mengerjakan sesuatu.
[Teks di layar: RUANG RAPAT LEADERONOMICS, 10 DESEMBER, 9:30 AM]
[Dua wanita sedang mengerjakan laptop dan James berdiri di dekat mereka dengan beberapa kertas.]
03:26
Nona-nona, mari kita bahas rencananya lagi. Jimmy, bicara dengan para desainer tentang materi pemasarannya. Julia, identifikasi target pasar untuk rencana A. Setelah materi pemasarannya selesai, mari kita luncurkan. Paham, Tim? Paham!
[Logo "Leaderonomics" muncul.]
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transkripsi: 00:00 Leaderonomics mempersembahkan
00:10 Jadilah seorang pemimpin
00:12 dengan Roshan Thiran
00:16 Teruslah Tersenyum
00:24 Aku sangat gugup. Aku ingin sekali kita mendapatkan proyek ini. Kita seharusnya tahu sekarang, kenapa mereka lama sekali. Ya!
00:33 Hei, teman-teman. Berita buruk. Kita tidak mendapatkan kontraknya. Hah...
00:40 Tapi jangan khawatir. Minggu depan kita akan mengadakan pertemuan untuk mengevaluasi presentasi kita dan melihat bagaimana kita bisa memperbaikinya.
00:46 Apakah mereka mengatakan alasannya?
00:47 Sayangnya tidak.
00:50 Tapi hei, tenang saja. Kita masih punya proyek dan kontrak lain yang sedang berjalan.
00:58 Kamu tidak benci betapa positifnya dia? Ya ampun.
01:02 Tapi kudengar begitulah caranya dia bisa menjadi eksekutif senior.
01:05 Tahukah kamu kalau dia memulai kariernya sebagai resepsionis? Kamu serius?
01:09 Semuanya dimulai enam tahun yang lalu.
01:15 Terima kasih.
01:17 Katijah? Ya, Pak? Kamu tahu, Katijah, aku tahu ini akhir pekan yang panjang, tapi aku baru saja mendapat telepon dari DynaTech dan mereka ingin kita mengajukan proposal untuk proyek pelatihan jangka panjang ini. Aku butuh slide ini paling lambat hari Senin. Ini satu-satunya kesempatanku untuk presentasi ke CEO.
01:30 Tentu, Pak. Akan segera saya selesaikan. Terima kasih.
01:35 Ini adalah akhir pekan libur nasional yang panjang. Tapi itu tidak menghentikan Katijah.
01:44 Dia bekerja selama akhir pekan dan pada hari Senin, proposalnya sudah siap.
01:49 Selamat pagi, Pak. Hei, selamat pagi. Ini, Pak. Semua berkasnya sudah diperbarui. Wah! Terima kasih, kamu penyelamat hidupku.
01:56 Tidak masalah. Sejak Roshan melihat potensi di Katijah dan mengagumi sikap positifnya, dia memutuskan untuk mempromosikannya menjadi eksekutif junior. Kemudian dia ditugaskan untuk memimpin program pelatihan untuk staf perusahaan.
02:11 Katijah merencanakan program pelatihan selama tiga hari.
02:14 Tingkat kehadirannya sangat buruk.
02:17 Roshan, tidak senang dengan tingkat kehadirannya, berbicara dengan Katijah dan menyuruhnya untuk terus berusaha.
02:22 Dan begitulah yang dia lakukan. Semua dengan senyuman. Dia tidak membiarkan satu kegagalan mengalahkannya sama sekali. Dia menerima kritiknya dan melaksanakan program pelatihan tim lainnya, tetapi kali ini dengan...
02:37 ...lebih banyak orang.
02:45 Optimisme penuh dengan manfaat.
03:13 Apakah dia tidak lelah? Aku akan lelah kalau harus tersenyum setiap hari.
03:18 Itu berhasil untuk beberapa orang, itu jelas berhasil untuknya.
03:22 Hmm, mungkin kita harus... coba tersenyum. Maukah kita?
03:32 Apa yang kalian lakukan kali ini?
03:37 Tidak ada.
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transkripsi: 00:00
[Seorang pria berbicara kepada dua wanita di sofa.]
00:02
Hei Julia. Tebak apa? Perusahaan mengirim kamu ke konferensi di Shanghai.
[Kedua wanita tampak senang.]
00:06
Wah, asyik!
Beruntung sekali. Dia baru saja pergi ke konferensi di Sydney sekitar dua bulan lalu?
00:12
Ya, tapi banyak sekali pekerjaan.
Sebenarnya, aku jadi ingat... Jika aku ke Shanghai, aku sebaiknya memoles hidungku. Sampai jumpa lagi.
00:20
Oke. Oke.
[Wanita itu berlari pergi. Wanita yang lain menghampiri pria yang sedang duduk.]
00:24
Julia benar-benar beruntung. Aku tidak pernah bisa pergi ke konferensi seperti ini.
[Dua wanita lain sedang mengobrol di dekat mesin fotokopi.]
00:32
Pertama, ada Sydney. Sekarang Shanghai. Dia sangat beruntung. Kamu tahu, beberapa orang memang beruntung, seperti Julia. Maksudku, kita semua bekerja dengan jumlah yang sama dan kita tidak mendapatkan apa pun.
[Logo "Leaderonomics" muncul.]
01:08
Ya Tuhan. Jermaine bisa berhenti membicarakan keberuntungan Julia? Itu saja yang dia lakukan. Merengek, merengek, merengek. Daripada bekerja, bekerja, bekerja. Dia tidak menyadari bahwa Julia bekerja dan dia melakukannya dengan baik. Tidak heran bos memilihnya untuk semua konferensi ini. Orang-orang berpikir dia beruntung, tetapi dia hanya memiliki sikap yang benar. Dia selalu rendah hati, dia ingin tahu tentang mempelajari hal-hal baru, dan dia menerima tantangan secara langsung.
[Tiga ikon orang muncul di layar.]
01:33
Para peneliti, Tian, â€‹â€‹Harrington, dan Hsieh, mengusulkan bahwa ada dua jenis keberuntungan di dunia ini. Keberuntungan yang tidak dapat kamu pengaruhi, seperti keluargamu atau golongan darahmu, dan keberuntungan yang dapat kamu pengaruhi, seperti kesuksesan bisnis dan kemajuan karier.
[Teks "LUCK you can't affect: Family, Blood type" dan "LUCK you can influence: Business success, Career progress" muncul.]
01:47
Mereka percaya bahwa sebagian besar keberuntungan bisnis ditentukan oleh kamu dan pola pikir yang kamu miliki.
[Teks "â€œBUSINESS LUCKâ€ + (ikon otak)" muncul.]
01:54
Ingat, keberuntungan sama pentingnya dengan sikapmu seperti halnya tentang probabilitas.
[Teks "â€œBUSINESS LUCKâ€, ATTITUDE, PROBABILITIES" muncul.]
02:00
Jadi, ciptakan keberuntunganmu sendiri.
[Teks "LUCK" muncul.]
02:03
Nah, berikut beberapa tips tentang bagaimana kamu dapat meningkatkan keberuntunganmu di kantor.
[Teks "TIPS" muncul.]
02:08
Nomor satu. Jadilah orang yang percaya. Percayalah bahwa masa depanmu akan cerah, dan itu akan terjadi.
[Teks "Be a Believer, Believe that your FUTURE is going to be GREAT" muncul.]
02:14
Nomor dua. Bersikaplah bias terhadap tindakan. Teruslah berusaha, dan pada akhirnya kamu akan berhasil, dan keberuntungan akan berpihak padamu.
[Ikon dua orang yang berjabat tangan muncul, diikuti teks "Be Action Biased, KEEP TRYING, LUCK will be on your side".]
02:22
Nomor tiga. Sadari lingkungan sekitarmu dan teruslah mencari peluang.
[Ikon seorang pria dengan latar belakang kota muncul, diikuti teks "Be Aware of Your Surroundings, Continue to search for OPPORTUNITIES".]
02:28
Dan akhirnya, jangan pernah makan sendirian. Bangun dan pertahankan jejaring sosial yang kuat yang dapat memberimu peluang baru.
[Ikon tiga orang yang berdiri bersama muncul, diikuti teks "Never Eat Alone, Build and Maintain a STRONG SOCIAL NETWORK that may bring new opportunities".]
[Seorang wanita berbicara dengan wanita lain yang duduk di meja.]
02:38
Cat, kamu dengar? Julia baru saja beruntung lagi. Dia akan mengikuti kursus di Tokyo.
02:45
Hei, Jermaine. Jika kamu menghabiskan lebih banyak waktu untuk bekerja dan membuktikan diri daripada mengeluh tentang keberuntungan Julia, mungkin para bos akan memperhatikan dan mengirim kamu ke Tokyo.
[Wanita pertama mengangguk.]
03:16
Hmm. Dia ada benarnya. Oke, aku akan menciptakan peluangku sendiri.
[Wanita pertama terlihat memimpin rapat.]
[Wanita kedua terlihat berbicara dengan seorang wanita yang lebih muda, yang duduk di meja.]
[Wanita pertama terlihat bekerja larut malam di kantor.]
[Wanita kedua berbicara dengan wanita yang lebih muda, di kantor.]
03:38
Jermaine, kerja bagus, semangat!
03:40
Ya. Jika bukan karenamu, aku tidak akan ikut perjalanan ini ke Tokyo. Kamu benar-benar menginspirasiku.
03:46
Kamu tahu, setiap hari adalah hari baru untuk mencari peluang. Nah, kamu siap untuk sukses di Tokyo?
03:50
Ya. Ayo pergi.
[Kedua wanita itu pergi dengan kopernya.]
[Logo "Leaderonomics" muncul.]

judul kursus: Be A Leader : Leadership is an action, not a position
nama institusi: Leaderonomics
chapter: Parachute
lesson: Parachute
transkripsi: 00:01 James, ada kabar baik dan kabar buruk. Kabar baiknya, ingat SkyComm dan InTech? Ya.
00:07 Mereka meminta kita untuk mengajukan proposal untuk proyek pelatihan jangka panjang. Nah, itu bagus, tapi begini, kedua presentasi dilakukan pada hari dan waktu yang sama. Tidak.
00:16 Jadi aku butuh bantuanmu. Aku ingin kamu mengerjakan presentasi untuk Sky dan aku akan menyusun dek untuk InTech.
00:23 Apakah ini berarti aku akan presentasi untuk Sky? Tentu saja, aku yakin kamu bisa.
00:28 Oke, akan kuusahakan. Ya, kita punya waktu seminggu, jadi aku akan mengirimkan undangan kalender dan kita akan mulai dari sana.
00:33 Bagus.
00:35 Leaderonomics mempersembahkan
00:38 Jadilah seorang pemimpin
00:46 dengan Roshan Thiran
00:50 Siapa yang Mengemas Parasutmu
00:55 Oke, kurasa ini sudah cukup. Aku bahkan tidak perlu membuatnya terlalu rumit. Aku akan presentasi, jadi aku akan melakukannya dengan mudah. Aku tidak perlu membuang waktu untuk mengerjakan ini. Kita sudah melakukan begitu banyak presentasi yang tidak membawa kita ke mana-mana.
01:10 Oke, kurasa aku sudah selesai. Cepat dan sederhana.
01:20 1 Minggu Kemudian
01:22 Hei, James. Ada perubahan rencana. CEO Sky ingin aku yang melakukan presentasi di sana, jadi bisakah kita bertukar? Kamu tangani InTech?
01:30 Hmm, ya. Fantastis. Hei, aku yakin slide-mu sudah bagus, jadi bisakah kamu mentransfernya ke flash drive-ku? Ini.
01:40 Oh, tidak. Oh, tidak. Aku tidak memasukkan angka-angka itu dan Roshan akan melihatnya. Dan dia tidak akan senang. Hmm, tidak apa-apa. Lakukan saja dengan mudah.
01:56 Ya, kamu bisa, kamu bisa, kamu bisa. Bagus, terima kasih, James. Dan semoga sukses di InTech.
02:08 Karierku hancur. Kenapa?
02:14 Setelah presentasi...
02:18 James. James. Di mana James? Hei, James. Apa... Apa yang kamu lakukan di bawah meja? Ayo. Keluarlah dari sini. Ayo, James. James, apa... Apa yang terjadi pada slide untuk Sky, kawan? Itu tidak lengkap! Kukira kamu bisa menanganinya.
02:38 Aku... aku tahu. Maafkan aku. Aku tidak berharap kamu mempresentasikannya. James, proyek apa pun yang kamu kerjakan haruslah sangat bagus sehingga jika terjadi keadaan darurat, siapa pun bisa menggantikanmu.
02:54 James, aku sangat berharap ini tidak terjadi lagi, ya.
02:59 Oke, Bos, Bos. Bos mempercayaiku untuk mengemas parasutnya, tapi aku gagal. Aku harus mendapatkan kembali kepercayaannya.
03:13 Setiap hari, ada banyak tantangan dalam bisnis dan dalam kehidupan di mana kita membutuhkan bantuan dan dukungan orang lain untuk memastikan bahwa parasut kita berfungsi ketika momen penting itu tiba. Terlalu banyak yang terlibat dalam menjalankan bisnis saat ini untuk berpikir bahwa kamu dapat melakukan semuanya sendiri. Namun, banyak dari kita yang tidak pernah benar-benar memikirkan siapa yang mengemas parasut kita setiap hari?
03:37 Hei, James, darurat. Aku harus terbang ke Hong Kong selama empat hari. Oh, wow, empat hari? Ya, tapi yang lebih penting, presentasi lanjutan ke Sky adalah dalam dua hari. James, aku ingin kamu mengerjakan presentasinya dan aku ingin kamu mempresentasikannya kepadaku sebelum aku pergi malam ini. Bisakah kamu?
03:55 Tentu, Pak. Aku... aku akan melakukannya.
04:02 Dan di slide terakhir, aku menyertakan semua angka dan jadwal proyek. Bagus, James. Jauh lebih baik daripada yang terakhir kali, kan? Ya. Tunggu, tunggu. Apa yang terjadi di sini? Kurasa aku kehilangan semuanya. Jangan khawatir. Aku menyimpannya setelah kita membuat perubahan terakhir. Oh.
04:25 Kau hebat, Pak. Katakan padaku apa yang kamu baca. Jadi... ini...
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transkripsi: 00:00
Jadi, seperti yang Anda lihat, benar, jumlah penonton akan naik, penjualan akan meroket, dan kita akan menggunakan semua uang ini untuk program tahun depan. Boom, setinggi langit!
[Semua orang di ruangan itu bertepuk tangan dan bersorak.]
Hebat. James menyusun rencana yang brilian. Jadi apa yang akan kamu sebut proyek ini? Aku akan menamainya... tunggu dulu... Proyek Hebat James.
[Semua orang terdiam.]
00:25
[Logo "Leaderonomics" muncul.]
00:44
James. James.
00:48
Hei, teman-teman, ada yang lihat James?
[Seorang pria menanyakan tentang keberadaan James kepada orang lain.]
00:54
Hei, Dinesh? Ya, Bos? Ada apa? Kamu tahu di mana James? Tidak, Bos. Kenapa?
00:57
Tidak, aku hanya ingin mendapatkan beberapa info terbaru tentang, kamu tahu, Proyek Hebat James.
01:01
Kamu benar-benar akan menamainya Proyek Hebat James, Bos?
01:03
Tolong jangan pancing aku membicarakan Julia. Oke. Hei, teman-teman, umm, aku butuh bantuanmu. Kamu tahu, kamu... bisakah kamu membantuku menemukannya?
[Seorang wanita sedang mencari James di bawah meja.]
01:13
James!
[Seorang wanita lain sedang mencari James di bawah beberapa kursi.]
01:21
James! James!
[Pria yang sama mencari James di kamar mandi.]
01:26
Oh, James.
01:30
James? Ya. Orang ini terlalu tampan. Ya.
[Pria itu menemukan James di ruang istirahat, bersandar di dinding.]
01:37
James!
01:42
James, semua orang sudah... Tunggu, apa yang kamu lakukan di sini?
01:46
Menghukum diriku sendiri.
Apa? Kamu tidak melakukan kesalahan apa pun.
01:50
Oh, Proyek Hebat Jamesku gagal. Tidak ada sponsor, tidak ada lokasi.
02:09
Aku menyerah, Bung.
Ayolah, James, kamu tidak bisa menyerah hanya karena satu kegagalan. Lihatlah Thomas Edison dan Albert Einstein. Mereka tidak menyerah. Lihat di mana mereka sekarang.
02:19
Mati?
Hei, apa tidak ada yang mengajarimu untuk menghormati orang yang sudah meninggal?
02:23
Maaf.
Ngomong-ngomong, ayo, aku ceritakan sebuah cerita. Ingat kecelakaan mobil yang kualami?
Aku sangat terpuruk ketika dokter mengatakan bahwa aku tidak akan pernah bisa berjalan lagi. Kupikir saat itulah Roshan melihatku kesulitan, dan dia berbagi cerita yang menginspirasi denganku.
[Sebuah ikon orang dengan rambut abu-abu muncul di layar.]
02:38
Kamu mungkin tidak tahu tentang Akio Morita, tetapi mereknya adalah salah satu merek yang paling dikenal di dunia saat ini, Sony.
[Teks "Akio Morita" dan "One of the most recognized brands in the world today" muncul, dan logo "SONY" muncul.]
02:45
Pada saat produk-produk Jepang hanya tiruan murahan, Morita memiliki semangat untuk mengubah citra global Jepang dengan menciptakan produk-produk berkualitas yang dapat menembus pasar Amerika dan global.
[Teks "Japanese products were shoddy imitations" dan "Creating quality products" muncul, di sebelah gambar kotak bertuliskan "MADE IN JAPAN" dan "REJECTED".]
02:57
Tetapi perjalanannya menuju kesuksesan tidaklah mudah.
[Teks "His journey to success was not easy" muncul.]
03:01
Dia harus mengubah nama perusahaannya, menolak tawaran yang bisa menguntungkan perusahaannya, dan memindahkan keluarganya ke AS.
[Gambar tanda bertuliskan "TOKYO TSUSHIN KOGYO CO., LTD. æ±äº¬é€šä¿¡å·¥æ¥­æ ªå¼ä¼šç¤¾" diganti dengan "SONY". Sebuah dokumen kontrak dan sebuah rumah dengan label "Jepang" muncul di atas bola dunia, dan kemudian rumah itu bergerak ke lokasi AS, dengan label "AS".]
03:09
Tetapi Morita tidak pernah menyerah pada visinya. Dia terus mengejarnya tanpa henti sampai dia mencapainya. Pada akhirnya, yang membuatnya berhasil adalah Sony Walkman, pemutar musik portabel dengan suara berkualitas tinggi yang mendorong perusahaan ke pasar global. Sejak saat itu, persepsi dunia terhadap produk Jepang telah berubah.
[Teks "Morita never gave up on his vision" dan "Pursue it relentlessly until he achieved it" muncul. Gambar kotak bertuliskan "REJECTED" berjalan di ban berjalan. Sebuah kotak bertuliskan "APPROVED" muncul di ban berjalan, terbuka untuk menampilkan Sony Walkman.]
[Banyak kotak bertuliskan "APPROVED" dan "MADE IN JAPAN" muncul.]
03:31
Aku sangat terinspirasi oleh cerita itu, dan aku berhenti berpikir untuk berhenti. Aku mengembangkan visi untuk bisa berjalan sendiri lagi dan aku mengejarnya tanpa henti. Lihat aku sekarang, dan aku akan mencapai tujuanku.
Wow! Itu sangat menginspirasi.
03:46
Aku tidak akan menyerah, dan aku akan berusaha lebih keras!
03:49
[James memeluk pria itu.]
Itulah caranya. Tapi, mungkin kamu harus mulai dengan mengubah nama proyekmu.
03:54
Hmm. Oke.
Kamu bisa meninggalkanku sekarang.
Oke.
[Pria itu pergi. James terlihat berpikir.]
[Adegan beralih ke ruang rapat. Seorang pria memberikan presentasi.]
04:08
Jadi, seperti yang bisa Anda lihat, teman-teman, saya telah mendapatkan lima kemitraan. Kita mendapat peningkatan anggaran dan kita memiliki tempat. Dan yang terbaik, video kita menjadi viral. Telah ditonton 2,6 miliar kali.
04:19
Teman-teman, ini pasti akan sukses!
[Semua orang di ruangan itu bertepuk tangan.]
Luar biasa, luar biasa. Kamu tahu, bagaimana kamu bisa mencapai semua ini padahal kamu sangat putus asa sebelumnya?
04:30
Yah, saya diberi tahu sebuah cerita yang menginspirasi oleh seorang pria yang menginspirasi.
[Adegan beralih ke pria itu berjabat tangan dengan seorang pria lain.]
[Logo "Leaderonomics" muncul.]
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transkripsi: 00:07 Tidak ada yang mendengarkan saya di konferensi InTech. Mereka sedang menunggu persetujuan Anda. Baiklah, James, begini, beri tahu mereka bahwa aku menunjukmu untuk mengurusnya dan ini adalah proyekmu. Kamu yang menentukan. Kamu bosnya.
00:58 Aku bosnya? Kamu bosnya.
01:01 Aku bosnya!
01:08 Telepon InTech dan konfirmasi tempatnya. Lakukan! Hei, hentikan apa pun yang sedang kamu lakukan. Selesaikan laporan pengeluaran ini. Ayo! Kamu! Belikan semua orang makan siang. Tapi... Tidak! Tidak ada "tapi"! Akulah bosnya!
01:33 Bos, aku melakukan apa yang kamu katakan. Aku menunjukkan kasih sayang kepada mereka. Tapi sekarang semua orang mengira aku aneh. Oh, James. Kamu harus tegas dan penyayang pada saat yang bersamaan. Tunjukkan kepada mereka bahwa kamu adalah bos, tetapi juga tunjukkan kepada mereka bahwa kamu peduli dan menyayangi mereka juga.
02:36 Mike, di mana semua pengeluaran untuk konferensi InTech? Di mana?! Tidak apa-apa. Tidak apa-apa. Tidak apa-apa. Maaf. Maaf. Ya, James, James. Oh.
02:16 Ya, James. Bos, aku melakukan apa yang kamu katakan. Aku menunjukkan kasih sayang kepada mereka, tapi sekarang semua orang mengira aku menyeramkan. Oh, James. Kamu harus tegas dan penyayang pada saat yang bersamaan. Tunjukkan kepada mereka bahwa kamu adalah bos, tetapi juga tunjukkan kepada mereka bahwa kamu peduli dan menyayangi mereka.
02:36 Mike, di mana semua pengeluaran untuk konferensi InTech? Di mana?! Tidak apa-apa. Tidak apa-apa. Tidak apa-apa. Maaf. Maaf. Ya, James, James. Oh.
02:57 Aduh, James. Kamu tahu, biar aku ceritakan sebuah kisah. Aku pernah kenal seorang pria bernama Datuk Dr. Fawzi dari Suria Capital Holdings. Dia adalah pria yang sangat kukagumi dan hormati. Begitu aku bertemu dengannya, aku langsung melihatnya sebagai pria yang menuntut rasa hormat dan penghormatan. Namun, ketika aku berbicara dengannya, dia ramah, baik, dan memiliki hati untuk orang-orang. Tidak mudah menjadi pemimpin yang dapat menggabungkan dua komponen ini. Butuh waktu untuk mendapatkan dan membangun kredibilitas profesional Anda. Tetapi juga membutuhkan banyak usaha untuk membangun hubungan kepercayaan dan kehangatan dengan orang-orang yang bekerja dengan Anda. Dr. Fawzi menunjukkan kepadaku bahwa keseimbangan antara keduanya dapat dicapai. Kamu harus cukup karismatik untuk memimpin orang-orangmu, tetapi juga baik kepada mereka sehingga mereka dapat merasa aman di bawah kepemimpinanmu.
03:50 Jadi, aku seharusnya tidak memeluk mereka? Tidak. Itu sama sekali tidak membuat mereka merasa aman. Bersikaplah lembut dan hormat saat kamu memimpin proyek ini.
03:59 Oke. Aku akan mencobanya. Baiklah, bagus. Ada apa, James? Tidak ada pelukan. Baiklah, untukmu boleh. Terima kasih, Bos. Oke, kembali bekerja.
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transkripsi: Tentu! Berikut terjemahan transkrip video tersebut ke dalam bahasa Indonesia:

Mengatasi Stres di Tempat Kerja dan Gaya Kepemimpinan

Seorang pemimpin menyarankan Anna untuk meningkatkan interaksinya dengan rekan kerja, menggunakan contoh gaya kepemimpinan Herb Kelleher yang berfokus pada cinta dan komitmen daripada rasa takut. Pesannya adalah untuk menciptakan lingkungan kerja yang positif guna mendapatkan yang terbaik dari karyawan.

Kegiatan Komunitas dan Memberi Kembali

Karyawan membahas nilai berpartisipasi dalam kegiatan komunitas, menekankan bahwa memberi kembali dapat memberikan manfaat pribadi dan organisasi. Pentingnya memiliki sikap positif dan bersedia berkontribusi ditekankan.

Dampak Sikap dan Rasa Syukur

Video ini menggambarkan bagaimana menunjukkan penghargaan dan rasa syukur kepada rekan kerja dapat meningkatkan semangat dan produktivitas di tempat kerja. Video ini menekankan bahwa sikap positif dan pengakuan atas kontribusi orang lain dapat menghasilkan hasil yang lebih baik dan lingkungan kerja yang lebih mendukung.

Tiga Kursi dalam Imagineering Walt Disney

Pendekatan Walt Disney terhadap kreativitas dan pemecahan masalah dibahas melalui konsep "tiga kursi" yang mewakili perspektif yang berbeda: Pemimpi, Realis, dan Kritikus. Metode ini membantu menyeimbangkan ide-ide imajinatif dengan implementasi praktis.

Kepemimpinan dan Mengatasi Tantangan

Kisah tentang James yang berjuang dengan rencana pemasaran digunakan untuk menggambarkan bahwa memulai tugas bisa menjadi tantangan, tetapi ketekunan dan membagi tugas menjadi bagian yang dapat dikelola adalah kunci untuk sukses. Analogi singa dan rusa digunakan untuk menekankan kebutuhan akan upaya yang terus-menerus.

Manfaat Sikap Positif

Video ini menunjukkan bagaimana sikap positif dan optimisme, seperti yang ditunjukkan oleh Katijah, dapat mengarah pada kemajuan dan kesuksesan karir. Video ini mendorong untuk mempertahankan pandangan positif meskipun mengalami kemunduran dan menyoroti dampak sikap yang baik terhadap kemajuan karir.

Pengaruh Sikap terhadap Perceived Luck

Video ini membahas bagaimana sikap seseorang dapat mempengaruhi persepsi mereka terhadap keberuntungan dalam peluang karir. Video ini membedakan antara keberuntungan yang di luar kendali seseorang dan keberuntungan yang dapat dipengaruhi oleh tindakan dan pola pikir seseorang. Pesan utamanya adalah bahwa sikap proaktif dan positif dapat meningkatkan peluang seseorang untuk sukses.

Video-video ini secara keseluruhan menekankan pentingnya kepemimpinan positif, rasa syukur, dan sikap dalam menciptakan lingkungan kerja yang produktif dan mendukung.

judul kursus: Hendra Hilman Easy #1-2-3 - TIPS MUDAH mengatasi KEBERATAN Pelanggan
nama institusi: Hendra Hilman International
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Halo para pengusaha profesional profesional sales ataupun e Anda yang saat ini bergerak di produk-produk yang ada hubungannya dengan selling ya itu pastinya setiap hari pasti anda akan menghadapi yang namanya keberatan-keberatan pelanggan banyak yang sering ngobrol dengan saya sering curhat-curhat dengan saya dia bilang begini Aduh coach saya sudah semangat-semangat sekali dalam menjual saya semangat-semangat sekali dalam produk saya produk knowledge saya sudah ada ya pengalaman saya sudah ada tapi saya susah sekali Bagaimana mengatasi keberatan-keberatan pelanggan begitu pelanggan bilang mahal ah aduh saya gimana bilangnya ya terus begitu pelanggannya bilang nanti ya saya pikir-pikir dulu ya Wah itu juga mahal terus pelanggan bilang nanti ya saya tanya dulu istri saya tanya dulu e orang tua saya tanya dan tanya- tanya dan sebagainya dan sebagainya dan sebagainya dan itu adalah keberatan-keberatan yang sering sekali saya terima sebagai seorang sales sebagai seorang sales profesional dan juga saya sebagai di setiap pekerjaan saya sering sekali mengalami pengolapan an Di mana akhirnya customer enggak jadi order Nah berikut saya akan berikan tips kepada anda mudah-mudahan bisa membantu dan bisa membuat conversion rate Anda semakin tinggi dengan mengetahui ini saya juga waktu sebagai sales pernah seperti ini dan saya pengalaman sebagai sales itu sering sekali ditolak ya ditolak karena apa ya itulah keberatan-keberatan yang sangat banyak tapi saya belajar Gimana ya orang-orang sukses itu bisa seperti ee menjual itu sangat mudah sekali dan kuncinya seperti ini kalau kita belajar ternyata dari orang yang memang telah melak an selling dengan sangat profesional ternyata mengatasi keberatan itu bisa mudah dan akhirnya kita bisa closing dengan baik dan ternyata saya belajar ternyata ada caranya kalau kita tahu caranya Ternyata bukan hanya tahu cara tapi kita juga harus action dan prakk dan latihan terus supaya kita bisa mengatasi dengan lebih [Musik] baik [Musik] inilah tips dan saran-saran buat Anda supaya bisa mengatasi keberatan pelanggan satu Anda harus bisa bedakan yang mana prospek yang mana suspek dulu waktu saya melakukan selling kalau saya enggak tahu bedanya suspek atau prospek semua saya lakukan penawaran semua Saya tawarkan dan apa yang terjadi semua Saya tawarkan enggak ada yang closing enggak ada yang beli yang ngelirik juga enggak ada dan Sakitnya tuh di sini ya kan Makanya begitu saya tahu Oh ternyata ini prospek Oh prospek itulah yang kemungkinan punya potensi untuk beli barang saya atau untuk memakai jasa saya baru saya fokusnya kepada prospek anda tahu enggak siapa prospek Anda nomor pertama adalah bedakan prospek dan suspek nomor dua prospek adalah pembuat keputusan jika prospek anda bukan seorang pembuat keputusan itu akan agak sedikit sulit untuk Anda mengatasi keberatan karena mereka bisa aja ngeles nanti saya pikir-pikir dulu saya tanya sana tesanya sini dan sebagainya bilang mahal dan sebagainya Itu semua alasan semua tapi adalah kalau mereka benar-benar pembuat keputusan jika anda penawarnya sangat-sangat baik dan benar-benar kena terhadap emoionalnya benefit anda benefitnya mereka artinya Karena begini selling is about helping people and people itu orang-orang itu akan sangat terbantu kalau dia merasa secara emosional itu mereka terbantu entah produk ataupun jasa karena setiap transaksi 20% logic 8% emoional jadi poinnya adalah Kalau anda sudah memisahkan antara prospek dan suspek dan anda tahu ternyata prospek tersebut adalah pembuat keputusan dan mereka merasa bahwa mereka merasa benefit dan ada solusi yang secara emosional mereka akan ambil keputusan jadi fokuslah kepada prospek yang adalah juga pembuat keputusan nomor tiga prospek memiliki finansial yang cukup jika prospeknya tepat jika prospeknya juga pembuat keputusan tapi kondisi finansialnya tidak mencukupi mereka juga akan bilang mahal Anda tidak akan mungkin menjual sebuah merci kepada orang yang tidak mampu beli mi walaupun Anda diskon sebagainya mereka tidak mampu artinya adalah prospek juga dalam tanda kutip harus mampu secara finansial untuk memakai jasa Anda atau untuk membeli produk Anda Jadi kalau prospeknya tidak mampu juga mereka akan membuat bilang aduh nanti deh atau nanti deh dan sebagainya ya nomor empat adalah ada bisa boleh contoh waktu saya datang ke salah satu toko baju saya tanya begini mas mas ada enggak yang ukurannya itu Small Masnya bilang sebenarnya mungkin tidak ada tapi dia bilangnya ada Pak tapi bukan di cabang ini mungkin di cabang lain Pak Bapak tunggu sebentar saya akan Coba telepon Caban lain siapa tahu ada Pak Sebentar saya telepon dia telepon ini bagaimana bagaimana eh ternyata ada Bapak tunggu sebentar ya Pak ya nanti sebentar akan dikirimkan dari Caban lain sebenarnya Bapak boleh jalan-jalan dulu nanti kembali ke sini untuk mengambil barangnya jadi ada is powerful jadi kadang-kadang kita ketok bilang ada enggak yang kuning enggak ada ada yang merah Enggak ada nah customer akan hilang Sayang jadi ada ada bisa Bisa enggak ee bayarnya boleh pakai kartu kredit atau boleh debit boleh enggak Oh boleh bisa ada bisa boleh jadi dengan ada seperti ini memudahkan prospek anda untuk bisa taking action kalau anda tidak pakai cara seperti ini benar-benar kaku enggak ada bilang enggak ada enggak bisa bilang enggak bisa agak lebih sulit untuk mengatasi keberatan nah walaupun misalnya tidak ada walaupun misalnya tidak boleh ya demi supaya mengatasi keberatan Siapa tahu memang itu adalah caranya Bagaimana anda bisa meyakinkan mereka pakai ilmu seperti ini dan ini saya sudah praktikan sendiri dalam pekerjaan saya dan dalam bisnis saya dan dalam apapun Kegiatan saya waktu sebagai sales dan ternyata ini it works tapi sekali lagi prospek bukan suspek prospek adalah pembuat keputusan prospek memiliki finansial cukup dan prospek merasa benar-benar emosional merasa mereka terbantu dengan anda merasa benefit dan merasa mereka mendapatkan sesuatu yang sangat-sangat emosional baru mereka akan taking Action Nah mudah-mudahan tips dari hari ini dapat membantu anda khususnya bagi anda profesional sales yang setiap hari mesti melakukan penjualan dan melakukan transaksi dengan customer mudah-mudahan dengan tips ini bisa memberikan Anda hasil yang lebih maksimal Terima kasih saya coach Hendra Hilman salam [Musik] [Tepuk tangan] [Musik] pengusaha"
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transkripsi: Halo semuanya. Saya lagi ada di sebuah kafe pagi-pagi lagi breakfast sambil lihat berita juga dan juga lihat kabar-kabar gembira juga ya, pada pagi ini dan saya ingin breakfast pada pagi ini. actually I want to talk to you about telepon atau telepon. Ya kan banyak orang jaman sekarang itu sudah jarang nelpon ya kebanyakan mereka melakukan texting atau WA dengan teks gitu ya. Nah boleh sih nggak masalah kalau Anda sen teks atau Anda sening chat atau apa it's okay. Tapi buat saya adalah kadang-kadang di old ways atau cara lama itu masih bagus banget. Masih benar-benar strategik banget dan masih bener-bener jitu banget untuk mendatangkan sales untuk mendatangkan omset, ya kan? Jadi banyak orang yang takut untuk telepon sebelum telpon. Ah nanti ada saya udah teks saya udah WA aja. Saya udah chat aja ya. banyak orang yang takut. Banyak orang yang takut untuk telepon orang mau nelpon orang aja nakut takut nanti orang takut marah, takut diganggu, takut dia lagi sibuk dan sebagainya banyak takutnya. Padahal sebetulnya mereka itu bukan mereka itu takut ya. Jadi mereka alasannya adalah nanti deh saya udah teks saya udah saya udah WA chat ya, saya udah chatting Nah kadang-kadang orang di chat belum tentu dia bales kadang-kadang orang di chat belum tentu dia respon gitu loh. Kadang-kadang orang di chat belum tentu dia juga lihat chat kita bisa jadi chat kita di bawah gitu ke ke ke lab gitu kan ya. Nah, tapi intinya apa? Intinya adalah saya akan kasih tips kepada Anda. Begini, banyak orang sales yang tidak mendapatkan hasil yang bagus, bukan karena mereka nggak bisa menjelaskan, tapi mereka mereka takut untuk jelasin via telepon ya, mereka cuma hanya WA saja atau mereka hanya cuma chatting aja ya. Dan sementara prospeknya belum tentu bisa baca ataupun kalau baca belum tentu mereka ngeh karena penjelasan dalam teks itu ya dalam chat itu kadang-kadang kurang jelas. Jadi kurang buat orang itu ngerti tentang produk Anda. Nah, orang takut juga. Wah kalau saya uh telepon nanti takutnya dimarahin. Takutnya nanti saya terlalu push gitu loh. Takutnya nanti saya terlalu terlalu over sale. ya kan? Padahal takut itu. Sebetulnya bukan oversell memang harus oversell. Kenapa? Karena Anda kan proud of your product. Apakah Anda nggak bangga dengan produk Anda? Apakah Anda nggak bangga dengan produk yang benar-benar Anda jual? Apakah Anda nggak bangga nggak happy dengan produk yang Anda tawarkan kepada prospek ya kan? Kalau Anda bangga dengan produk Anda, Anda bangga dengan uh produk yang Anda jual, Anda happy dengan produk Anda dan Anda yakin produk Anda the best. Kenapa mesti takut? Telepon aja santai telepon aja. Ya kan? Orang takut sembunyi di balik email sembunyi di balik chatting ya kan dan mereka takut ya alasan alasan sini. Jadi banyak orang sales yang gak dapat hasil karena mereka banyak takutnya gitu loh. Nah, pengalaman saya adalah saya telepon aja, ya kan? Siapa yang mesti ditelepon orang-orang yang customer customer lama yang mungkin nggak pernah beli sama saya, saya telepon lagi Ya udah pakai jasa saya, saya telepon, eh Pak, gimana kabarnya? How is it gitu. Apakah bapak oke, gimana produk yang sudah dipakai? Telepon aja, enggak usah di chat, telpon aja. Eh Pak, lagi sibuk apa sekarang? Gimana saat ini keluarga oke, bisnis lancar, telepon telepon juga customer customer prospek-prospek yang belum closing belum closing ditelepon lagi. Eh Pak, langsung aja pak, apa kabar Pak? By the way kemarin bapak belum kasih kabar tuh gimana bapak jadinya mau buka PO kapan minggu ini atau minggu depan langsung to the point ya kan? Jadi nggak usah takut telpon aja telepon siapa aja telepon teman dekat telepon teman lama kadang-kadang orang yang sudah lama mungkin teman lama kita udah gak berapa lama nggak ditelepon. Kita kontak lagi telepon aja keluarga kita juga ditelepon kadang-kadang mereka cuma di chat aja ya. Padahal mereka lebih senang kalau ditelepon. Itu pemikiran saya. Jadi basically adalah satu hal yang saya akan bahas kepada Anda semua adalah tentang telepon ya. Telepon, telepon, telepon. Jangan takut nelepon. Jangan takut nelpon. Kenapa? Karena kalau Anda telepon lebih jelas membuat orang lebih emosional dan yang paling penting lebih banyak closing. So this is the tips for this morning Hopefully my tips will benefit to you and hopefully your sales will boost and your customer will increase happy good morning and good luck to you success to you all, bye.
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Jadi, Rekan-rekan sekalian, izinkan saya untuk ee ee me- memulai ya, presentasi ini. Ee tentunya dengan satu semangat bahwa kita ingin diskusi sebetulnya. Iya. Jadi, ingin berdiskusi. Jadi kita, ingin mengajak Rekan-rekan untuk berdiskusi ee dan kemudian nanti saya juga akan jelaskan berbagai program yang ee kita akan ee lakukan ya dalam waktu dekat ini. Jadi ee memang ee prinsipnya sebenarnya, ee perkembangan daripada skills, itu menjadi sangat penting sekali di era-era di mana ee, Charles Schwab dari World Economic Forum itu, ee meramalkan tentang adanya VUCA. Jadi kita tahu bahwa ee apa, bahwa ee Davos ya, ya, kita ee ekonomi lingkungan, teknologi kemudian, perbankan finansial, perdamaian dunia. Gitu yang hari ini jadi sangat penting ya, seperti itu dan, kita tahu bahwa ee, kondisi 2023 ya, ee sangat apa? Sangat ee ee fluktuasi sekali, ya. Jadi, fluktuasi sekali, walaupun ee saya berargumentasi bahwa memang secara finansial, histori ya. Jadi kalau kita belajar histori gitu ya, ee semua kebangkitan ekonomi dan kejatuhan ekonomi itu ada indikator-indikator, yang sebenarnya, beyond economics. Ya, jadi misal contoh, ee kalau kita perhatikan bahwa ee ee ketika ee Eropa terutama Inggris kemudian menemukan mesin uap. Misalnya itu, Indikator utamanya itu ada bukan sosial, semua, tetapi ee ee yang terjadi sebenarnya adalah, begitu teknologi itu muncul ee, muncul optimisme sebetulnya, ya. Jadi, muncul optimisme terhadap ee apa? Terhadap perubahan-perubahan ekonomi sebenarnya. Ya, perubahan-perubahan gaya hidup, budaya dan seterusnya. Kalau kita lihat kemudian kebangkitan renaisance seperti itu ya, bagaimana ee apa? Mulai muncul gerakan-gerakan lebih inklusif di situ ya, lebih inklusif. Dan kemudian bagai- bagaimana mereka mulai fokus kepada perbaikan, ee dan juga ee apa ya? Kita sebutnya seni dan kebudayaan, itu ya. Kemudian setelah itu, kita lihat juga misalnya Perang Dunia ke-2 selesai gitu, muncul ee negara-negara maju. Ee yang dulunya itu adalah ya hancur, sebenarnya hancur, ya. Jepang, Jerman ya, itu negara-negara yang hancur. Tetapi Jepang dalam waktu 3, 4 dekade itu bisa membangun kekuatan, menjadi ee ee superior country. Ya. Jadi, kita tahu bahwa sebelum China, ee nomor 2 itu Jepang, sebenarnya. Jadi Amerika itu dan Jepang itu dekat-dekatan, oleh karena memang juara 1, juara 2 sebenarnya di ekonomi. Nah, kenapa bisa begitu? Karena, indikasinya itu bukan sekadar cuman ee apa? Semangat untuk menemukan ee peluang-peluang bisnis, tetapi ee saya justru melihat bahwa, ada ee indikasi bahwa, ee masyarakat Jepang dipersatukan oleh kaisar itu, ya untuk kemudian bersama-sama membangun ekonomi negaranya. Dan kita tahu bahwa, semua ee negara yang bangkit dari keterpurukan adalah negara-negara yang masyarakatnya itu bersatu, dan kemudian cinta produk dalam negeri gitu ya. Mereka, sangat percaya dengan kualitas produk-produk dalam negeri mereka. Jadi, memang ini akan, akan terjadi apa? Terjadi fenomena, karena ee Nesbitt itu pernah meramalkan ya, bahwa globalisasi akan muncul di mana-mana, tetapi ee apa? Kebersatuan ya satu bangsa itu makin, makin ketat juga, makin kuat juga maksudnya begitu. Jadi ini, ini aspek yang sangat, sangat apa? Sangat relevan sebenarnya. Nah kemudian, Davos itu juga, menjelaskan mengenai konsep daripada perubahan-perubahan itu. Nah, salah satu dari konteks VUCA itu adalah buku yang kemudian diterbitkan oleh Nas- oleh oleh ee Charles Schwab yaitu adalah, berkaitan dengan industri 4.0 ya. Jadi, kurang lebih 10 tahun lalu, dia keluarin buku ini. Dan kemudian ee buku ini menjadi fenomena. Oleh karena apa? Itu diramalkan oleh banyak pakar, bahwa ke depan, era otomatisasi atau era robotik akan menjadi so powerful.
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Jadi Rekan-rekan sekalian, izinkan saya untuk ee ee me-memulai ya, presentasi ini. Ee tentunya dengan satu semangat bahwa kita ingin diskusi sebetulnya. Iya. Jadi, ingin berdiskusi. Jadi, kita ingin mengajak Rekan-rekan untuk berdiskusi, ee dan kemudian nanti saya juga akan jelaskan berbagai program yang ee kita akan ee lakukan, ya, dalam waktu dekat ini.
00:30
Jadi ee, memang ee prinsipnya sebenarnya, ee perkembangan daripada skills itu menjadi sangat penting sekali di era-era di mana ee ee Charles Schwab dari World Economic Forum itu ee meramalkan tentang adanya VUCA. Jadi kita tahu bahwa ee apa? Bahwa ee Davos ya ya kita ee ekonomi lingkungan, teknologi, kemudian perbankan finansial, perdamaian dunia gitu yang hari ini jadi sangat penting ya seperti itu dan, kita tahu bahwa ee kondisi 2023 ya ee sangat apa? Sangat ee ee fluktuasi sekali ya. Jadi, fluktuasi sekali, walaupun ee saya berargumentasi bahwa memang secara finansial histori ya. Jadi kalau kita belajar histori gitu ya ee semua kebangkitan ekonomi dan kejatuhan ekonomi itu ada indikator-indikator yang sebenarnya beyond economics ya. Jadi, misal contoh ee kalau kita perhatikan bahwa ee ee ketika ee Eropa terutama Inggris kemudian menemukan mesin uap misalnya, itu. Indikator utamanya itu bukan sosial semua tetapi ee ee yang terjadi sebenarnya adalah begitu teknologi itu muncul, ee muncul optimisme sebetulnya, ya. Jadi, muncul optimisme terhadap ee apa terhadap perubahan-perubahan ekonomi sebenarnya. Ya, perubahan-perubahan gaya hidup, budaya, dan seterusnya. Kalau kita lihat kemudian kebangkitan renaissance seperti itu ya, bagaimana ee apa? Mulai muncul gerakan-gerakan lebih inklusif di situ ya, lebih inklusif dan kemudian bagai- bagaimana mereka mulai fokus kepada perbaikan, ee dan juga ee apa ya? Kita sebutnya seni dan kebudayaan, gitu ya. Kemudian setelah itu kita lihat juga misalnya, Perang Dunia II selesai gitu muncul ee negara-negara maju. Ee yang dulunya itu adalah ya hancur, sebenarnya hancur ya. Jepang, Jerman, ya. Itu negara-negara yang hancur. Tetapi Jepang dalam waktu tiga, empat dekade itu bisa membangun kekuatan menjadi ee ee superior country. Ya. Jadi, kita tahu bahwa sebelum China, ee nomor dua itu Jepang, sebenarnya. Jadi, Amerika itu dan Jepang itu dekat-dekatan oleh karena memang juara 1, juara 2 sebenarnya di ekonomi.
Nah, kenapa bisa begitu? Karena, indikasinya itu bukan sekadar cuma ee apa semangat untuk menemukan ee peluang-peluang bisnis, tetapi ee saya justru melihat bahwa ada, ee indikasi bahwa ee masyarakat Jepang dipersatukan oleh kaisar itu ya, untuk kemudian bersama-sama membangun ekonomi negaranya dan kita tahu bahwa semua ee negara yang bangkit dari keterpurukan adalah negara-negara yang masyarakatnya itu bersatu dan kemudian cinta produk dalam negeri, gitu ya. Mereka sangat percaya dengan kualitas produk-produk dalam negeri mereka. Jadi, memang ini akan akan terjadi apa terjadi fenomena, karena ee Nesbitt itu pernah meramalkan ya, bahwa globalisasi akan muncul di mana-mana, tetapi ee apa? Kebersatuan ya, satu bangsa itu makin, makin ketat juga, makin kuat juga, maksudnya begitu. Jadi, ini ini aspek yang sangat, sangat apa? Sangat relevan sebenarnya.
Nah, kemudian, Davos itu juga menjelaskan mengenai konsep daripada perubahan-perubahan itu. Nah, salah satu dari konteks VUCA itu adalah buku yang kemudian diterbitkan oleh Nesb- ee oleh, oleh oleh Charles Schwab, yaitu adalah berkaitan dengan industri 4.0, ya. Jadi kurang lebih 10 tahun lalu, dia keluarin buku ini. Dan kemudian ee buku ini menjadi fenomena. Oleh karena apa? Itu diramalkan oleh banyak pakar bahwa, ke depan, era otomatisasi atau era robotik akan menjadi so powerful.
Jadi, dari dasar-dasar itu Rekan-rekan sekalian, saya ingin kemudian menjelaskan kepada Rekan-rekan sekalian, bahwa era-era otomatisasi itu akan menjadi era yang tidak terhindarkan. Oleh karena apa? Karena competitive advantage. Jadi, kalau ee Rekan-rekan mempelajari tentang ee ee konsep daripada Michael Porter, misalnya ee, Profesor ee Emeritus dari Harvard yang sangat ee fenomenal dengan ee apa tulisan, apa ee competitive forces ya, ya ya yang, yang kemudian ee menjadi buku ya. Competitive of the Nation itu dia kemudian menggambarkan bahwa ada empat, ya ada empat barriers, atau empat tekanan ya, atau disebutnya competitive forces. Ya mulai dari threat ee from new entrants, katanya gitu ya. Jadi, ancaman dari ee apa? Dari kompeti ee, kompetisi baru. Kemudian, ada yang dari supplier ya, jadi bargaining ee power daripada supplier. Kemudian ada bargaining power daripada customer. Dan terakhir adalah produk substitusi dan services. Jadi, ini adalah ee kekuatan yang menekan, menekan industri.
Nah, kalau kita lihat hari ini rekan-rekan sekalian, ee kalau rekan-rekan memperhatikan bahwa ee ee banyak startup gitu ya, mulai bertumbuh, ee mereka kurang ada apa? informasi atau ma- makin banyak. Ee ee ee robot manusia gitu. Gitu ya. Jadi, mereka ya ada yang pertama kali, nanti, eh, kita, kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi ee dan paten, seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi yang siap ee ee untuk hidup dengan humanoid ya, humanoid itu adalah istilah ee manusia tapi robot juga gitu ya, setengah manusia, setengah robot ya, humanoid itu adalah Jepang. Seringkali. Jadi, artinya bahwa ya, kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural itu akan menjadi, eh, kewajiban, untuk apa? Untuk masuk ke situ.
Jadi, contoh seperti misalnya ya, ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android misalnya, itu ekosistem, iOS dan ee ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup, ee apa? Ee ee, diversifikasi, ya, atau tidak cukup intensification. Itu sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services, produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. It's global, kan? Tetapi kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena ya itu tadi, ekosistem gitu lho, value added dan competitive advantage dari sisi ee apa? Dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi, dan murah gitu lho. Cheap gitu ya. Ingat BlackBerry ya? Dulu BlackBerry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya. Begitu kita, BlackBerry kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Iya, kan? Kenapa? Karena very cheap, ee murah begitu.
Sehingga Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa, ya, tentu ini data yang yang ee apa? Yang terus bergerak ya, tetapi kita tahu bahwa data-data ini enggak main-main, ya. Ee menyatakan bahwa nanti ada ee ada sekitar 375 juta pekerja, ee apa? Ee apa ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus ee switching gitu. Dia harus switching gitu. Ya, dia harus switching. Jadi, dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan ee digantikan dengan mesin. Digantikan dengan mesin. Jadi, kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan bahwa apa? Bahwa ee ee ketika ee kita bisa membuat ee apa? Membuat struktur ya, daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah maka, sebenarnya ee, competitive advantage itu makin besar sebetulnya. Jadi kalau istilah dari ee teman-teman di Harvard dan di Wharton itu, istilahnya adalah "Willingness To Pay". Jadi "Willingness To Pay" itu adalah, gabungan dari semua value, yang sebetulnya, ee apa? Diberikan kepada konsumen, dan konsumen merasa bahwa ee apa yang mereka bayar itu ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya kenapa "willingness to pay"-nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu sudah dari mungkin ya, mungkin dari era-era tahun 80-an itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing", misalnya ee, "Toyota Way", gitu ya. Jadi ee Profesor Deming waktu itu, memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan ee, what we called Kaizen ya. Dan kalau kita dengar kata Kaizen, maka sebetulnya itu adalah "Continuous Improvement". Nah, "Continuous Improvement" Profesor Deming itu ee menjelaskan, ee dengan sangat vivid sebenarnya. Hanya sayangnya, ee Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang ya dengan cara-cara itu, karena apa? Karena ee pemerintah ee pada waktu itu, sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja, ya. Sedangkan ee Deming justru malah, ee tendensi makin lama makin efisien sehingga akhirnya menyebab tenaga kerja jadi berkurang. Sehingga secara political, teori daripada Profesor Deming ini sebenarnya, bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan political ee will daripada ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima.
Makanya nanti Rekan-rekan, kalau kita lihat data lagi, nanti saya akan tunjukkan data, maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti, sebentar akan menjadi negara yang paling duluan ya, ee mengadop, paham ee ini, ya, ee ee ee robot manusia gitu. Gitu ya. Jadi, mereka ya ada yang pertama kali, nanti, eh kita, kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi ee dan paten seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi, yang siap ee ee untuk hidup dengan humanoid ya, humanoid itu adalah istilah ee, manusia tapi robot juga gitu ya. Setengah manusia, setengah robot ya, humanoid. Itu adalah Jepang, seringkali. Jadi artinya, bahwa ya kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural itu akan menjadi kewajiban untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi contoh, seperti misalnya, ya, ketika Rekan-rekan pakai Nokia kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android misalnya, itu ekosistem iOS dan ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup, ee apa? ee ee diversification, ya, atau tidak cukup intensification. Itu sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services, produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. It's global, kan. Tetapi kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena ya itu tadi, ekosistem gitu loh. Value added dan competitive advantage, dari sisi, ee apa? Dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi, dan murah, gitu lho. Cheap, gitu ya. Ingat BlackBerry, ya? Dulu BlackBerry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya, begitu kita, BlackBerry kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja, pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Iya kan? Kenapa? Karena very cheap. Nah, murah begitu.
Sehingga Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa ya, tentu ini data yang, yang, ee, apa yang terus bergerak, ya, tetapi kita tahu, bahwa data-data ini enggak main-main ya ee menyatakan bahwa nanti ada ee ada sekitar 375 juta pekerja, ee apa? Ee apa ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus ee switching gitu, dia harus switching gitu ya. Dia harus switching. Jadi dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan ee digantikan dengan mesin. Digantikan dengan mesin. Jadi kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan bahwa apa? Bahwa, ee ee, ketika, ee kita bisa membuat ee apa? Membuat struktur ya daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah. Maka sebenarnya competitive advantage itu makin besar sebetulnya. Jadi kalau istilah, dari ee, teman-teman di Harvard dan di Wharton itu istilahnya adalah willingness to pay. Jadi, willingness to pay itu adalah gabungan dari semua value yang sebenarnya ee apa, diberikan kepada konsumen dan konsumen merasa bahwa ee apa yang mereka bayar, itu ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya kenapa "willingness to pay" -nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu sudah dari mungkin ya, mungkin dari era-era tahun 80-an itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing", misalnya, ee "Toyota Way". Gitu ya. Jadi ee Profesor Deming waktu itu memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan ee, what we call, kaizen ya. Dan kalau kita dengar kata "kaizen" maka sebetulnya itu adalah continuous improvement. Nah, "continuous improvement" Profesor Deming itu ee menjelaskan, ee dengan sangat vivid sebenarnya. Hanya sayangnya, ee, Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang ya dengan cara-cara itu, karena apa? Karena ee pemerintah, ee pada waktu itu, sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja ya, sedangkan ee, Deming, justru malah, ee, tendensinya makin lama, makin efisien, sehingga akhirnya menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang, sehingga secara political teori daripada Profesor Deming ini sebenarnya bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan political ee, will daripada ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo, dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya, nanti Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi. Nanti saya akan tunjukkan data, maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti, sebentar akan menjadi negara yang paling duluan, ya. Ee, mengadop, paham, ee ini ya, ee ee ee robot manusia, gitu. Gitu, ya. Jadi, mereka ya ada yang pertama kali nanti. Eh, kita, kita bisa membayangkan China hari ini, yang penuh dengan teknologi, ee dan paten, seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi, yang siap ee ee untuk hidup dengan humanoid, ya, humanoid itu adalah istilah ee manusia tapi robot juga gitu ya, setengah manusia setengah robot ya humanoid, itu adalah Jepang, seringkali. Jadi artinya bahwa, ya kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural, itu akan menjadi kewajiban. Untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi contoh seperti misalnya ya, ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android, misalnya, itu ekosistem, iOS dan ee ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup ee apa? Ee ee diversification, ya, atau tidak cukup intensification. Itu sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services. Produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. It's global kan? Tetapi, kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena, ya itu tadi, ekosistem gitu lho. Value added dan competitive advantage dari sisi ee apa? Dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi. Dan murah, gitu lho, cheap gitu, ya. Ingat BlackBerry, ya? Dulu BlackBerry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya, begitu kita BlackBerry, kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Ya, kan? Kenapa? Karena very cheap. Nah, murah begitu. Sehingga Rekan-rekan sekalian dalam data ini dikatakan bahwa, ya tentu ini data yang, yang ee apa yang terus bergerak ya, tetapi kita tahu bahwa data-data ini enggak main-main ya, ee menyatakan bahwa nanti ada ee ada sekitar 375 juta pekerja. Ee apa? Ee apa ya? Pekerja lah, gitu ya, itu harus, ee switching, gitu. Dia harus switching gitu. Ya, dia harus switching. Jadi, dia harus keluar dari dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan, ee, digantikan dengan mesin. Diganti dengan mesin. Jadi kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan, bahwa apa? Bahwa, ee, ee, ketika, ee kita bisa membuat ee apa? Membuat struktur ya, daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah, maka sebenarnya, competitive advantage itu makin besar, sebetulnya. Jadi kalau istilah, dari ee teman-teman di Harvard dan di Wharton itu, istilahnya adalah "willingness to pay". Jadi, "willingness to pay" itu adalah gabungan dari semua value yang sebenarnya ee apa diberikan kepada konsumen. Dan konsumen merasa bahwa ee apa, yang mereka bayar, itu ee lebih besar manfaatnya, daripada biaya itu sendiri. Makanya, kenapa "willingness to pay"-nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu, sudah dari mungkin, ya. Mungkin dari era-era tahun 80-an, itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing" misalnya, ee "Toyota Way", gitu, ya. Jadi, ee Profesor Deming waktu itu, memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan, ee what we called, Kaizen, ya. Dan kalau kita dengar kata "kaizen" maka sebenarnya itu adalah "continuous improvement". Nah, "continuous improvement" Profesor Deming itu ee menjelaskan, ee dengan sangat vivid sebenarnya. Hanya sayangnya ee Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang ya, dengan cara-cara itu karena apa? Karena, ee pemerintah ee pada waktu itu sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja, ya. Sedangkan ee Deming justru malah, ee tendensi makin lama makin efisien, sehingga akhirnya menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang. Sehingga secara political, teori daripada Profesor Deming ini, sebenarnya bertolak belakang sekali dengan dengan apa? Dengan political will daripada ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya, nanti Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi, nanti saya akan tunjukkan data. Maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti sebentar, akan menjadi negara yang paling duluan, ya. Ee mengadop, paham, ee ini, ya. Ee ee ee robot manusia, gitu. Gitu ya. Jadi mereka ya ada yang pertama kali nanti. Eh, kita, kita bisa membayangkan China hari ini, yang penuh dengan teknologi ee dan paten seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi, yang siap ee ee untuk hidup dengan humanoid, ya, humanoid itu adalah istilah, ee manusia, tapi robot juga gitu ya, setengah manusia setengah robot ya, humanoid. Itu adalah Jepang, seringkali. Jadi artinya, bahwa ya kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi. Bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural itu akan menjadi kewajiban. Untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi contoh, seperti misalnya, ya. Ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android misalnya, itu ekosistem iOS dan ee ekosistem daripada Android itu, malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup, ee apa ee ee, diversification ya, atau tidak cukup intensification. Itu sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services. Produknya ada yang paling murah, sampai paling mahal. Distribusinya banyak di mana-mana. It's global kan? Tetapi kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena, ya, itu tadi. Ekosistem gitu loh, value added dan competitive advantage. Dari sisi, ee apa, dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi, dan murah, gitu lho. Cheap, gitu ya. Ingat Blackberry, ya. Dulu Blackberry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya. Begitu kita BlackBerry kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Ya, kan? Kenapa? Karena very cheap. Nah, murah begitu.
Sehingga Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa, ya tentu ini data yang, yang, ee apa yang terus bergerak, ya, tetapi kita tahu bahwa data-data ini nggak main-main ya, ee menyatakan bahwa nanti ada, ee ada sekitar 375 juta pekerja, ee apa ee apa, ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus, ee switching, gitu. Dia harus switching, gitu. Ya, dia harus switching. Jadi, dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan ee digantikan dengan mesin. Digantikan dengan mesin. Jadi, kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan bahwa, apa? Bahwa ee ee ketika, ee kita bisa membuat, ee apa? Membuat struktur ya, daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah maka, sebenarnya ee "competitive advantage" itu makin besar sebetulnya. Jadi, kalau istilah dari ee teman-teman di Harvard dan di Wharton, itu, istilahnya adalah "willingness to pay". Jadi, "willingness to pay" itu adalah gabungan dari semua value yang sebenarnya ee apa, diberikan kepada konsumen, dan konsumen merasa bahwa, ee apa yang mereka bayar itu, ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya, kenapa "willingness to pay" -nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu, sudah dari mungkin ya, mungkin dari era-era tahun '80-an, itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing", misalnya, ee "Toyota Way", gitu, ya. Jadi ee Profesor Deming waktu itu, memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan, ee, what we call, Kaizen ya, dan kalau kita dengar kata Kaizen, maka sebenarnya itu adalah "Continuous Improvement". Nah, "continuous improvement", Profesor Deming itu, ee menjelaskan ee dengan sangat vivid sebenarnya. Hanya sayangnya ee rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang, ya dengan cara-cara itu, karena apa? Karena, ee pemerintah ee pada waktu itu, sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja ya. Sedangkan ee, Deming justru malah ee, tendensi makin lama, makin efisien, sehingga akhirnya menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang. Sehingga secara political, teori daripada Profesor Deming ini, sebenarnya bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan "political", ee will daripada ee pemerintah Amerika, pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo, dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya, nanti Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi. Nanti, saya akan tunjukkan data. Maka, kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti sebentar, akan menjadi negara yang paling duluan ya, ee mengadop, paham, ee ini ya. Ee ee ee robot manusia, gitu. Gitu, ya. Jadi, mereka ya ada yang pertama kali nanti. Eh, kita kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi, ee dan paten seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi, yang siap, ee, ee untuk hidup dengan "humanoid" ya, "humanoid" itu adalah istilah ee manusia tapi robot juga gitu ya, setengah manusia setengah robot, ya, "humanoid". Itu adalah Jepang, seringkali. Jadi, artinya, bahwa ya kita akan, sebentar lagi, akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural, itu akan menjadi kewajiban untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi, contoh seperti misalnya ya. Ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android, misalnya, itu ekosistem iOS dan ee ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang atau tidak cukup, ee apa? ee ee, diversification, ya, atau tidak cukup intensification. Itu, sebenarnya, Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services. Produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. It's global kan? Tetapi kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena, ya itu tadi. Ekosistem gitu lho. "Value added" dan "competitive advantage", dari sisi, ee apa? Dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan, di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi. Dan murah, gitu loh. Cheap, gitu ya. Ingat BlackBerry, ya. Dulu BlackBerry kita, dulu kalau telepon-telepon mahal, ya. Begitu kita BlackBerry, kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja, pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Iya, kan? Kenapa? Karena very cheap. Nah, murah begitu.
Sehingga, Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa, ya tentu ini data yang, yang ee apa, yang terus bergerak ya, tetapi kita tahu bahwa data-data ini enggak main-main ya, ee menyatakan bahwa nanti ada, ee, ada sekitar 375 juta pekerja. Ee apa? Ee apa, ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus ee "switching", gitu. Dia harus "switching", gitu. Ya, dia harus "switching". Jadi, dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan, ee digantikan dengan mesin. Digantikan dengan mesin. Jadi, kalau kita memperhatikan di situ, maka, Anda bisa memperhatikan bahwa apa? Bahwa, ee ee ketika, ee kita bisa membuat, ee apa? Membuat struktur ya daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah. Maka, sebenarnya ee "competitive advantage" itu, makin besar sebetulnya. Jadi, kalau istilah dari, ee teman-teman di Harvard dan di Wharton itu, istilahnya adalah "willingness to pay". Jadi, "willingness to pay", itu adalah, gabungan dari semua "value" yang sebenarnya, ee apa? Diberikan kepada konsumen, dan konsumen merasa bahwa ee, apa yang mereka bayar itu, ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya, kenapa "willingness to pay" -nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu, sudah dari mungkin, ya, mungkin dari era-era tahun '80-an, itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing", misalnya ee "Toyota Way", gitu, ya. Jadi, ee, Profesor Deming waktu itu memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan, ee, "what we called" Kaizen, ya. Dan kalau kita dengar kata "kaizen", maka sebenarnya itu adalah "continuous improvement". Nah, "continuous improvement", Profesor Deming itu, ee menjelaskan, ee dengan sangat "vivid" sebenarnya. Hanya sayangnya, ee, Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang, ya dengan cara-cara itu, karena apa? Karena ee pemerintah ee pada waktu itu sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja, ya. Sedangkan ee Deming justru malah ee, tendensi makin lama makin efisien. Sehingga akhirnya, menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang, sehingga secara "political", teori daripada Profesor Deming ini sebenarnya bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan "political", ee "will" daripada, ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo, dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya, nanti Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi. Nanti saya akan tunjukkan data, maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti, sebentar, akan menjadi negara yang paling duluan, ya. Ee, mengadop, paham ee ini ya, ee ee, ee robot manusia gitu. Gitu, ya. Jadi, mereka ya, ada yang pertama kali nanti. Eh, kita kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi, ee dan paten, seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi yang siap, ee ee untuk hidup dengan "humanoid", ya. "Humanoid" itu adalah istilah, ee manusia, tapi robot juga gitu ya, setengah manusia setengah robot ya, "humanoid", itu adalah Jepang. Seringkali. Jadi, artinya bahwa, ya kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural, itu akan menjadi kewajiban untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi, contoh, seperti misalnya ya, ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android, misalnya, itu ekosistem iOS dan, ee, ekosistem daripada Android itu, malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup, ee apa? Ee, ee diversifikasi, ya, atau tidak cukup intensification. Itu, sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi "services". Produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. "It's global," kan? Tetapi, kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena, ya itu tadi. Ekosistem gitu loh. "Value added" dan "competitive advantage", dari sisi, ee apa? Dari sisi aplikasi, yang menyebabkan, akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi. Kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi dan murah, gitu lho, "cheap", gitu ya. Ingat BlackBerry, ya. Dulu BlackBerry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya, begitu kita BlackBerry, kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Iya, kan? Kenapa? Karena "very cheap". Nah, murah begitu.
Sehingga, Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa, ya, tentu ini data yang yang ee apa? Yang terus bergerak, ya, tetapi, kita tahu bahwa data-data ini enggak main-main ya, ee menyatakan bahwa nanti ada, ee ada sekitar 375 juta pekerja. Ee, apa? Ee apa, ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus, ee, "switching" gitu. Dia harus switching, gitu ya. Dia harus "switching". Jadi, dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan, ee, digantikan dengan mesin. Diganti dengan mesin. Jadi, kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan, bahwa apa? Bahwa, ee ee ketika ee kita bisa membuat, ee apa? Membuat struktur ya, daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah. Maka sebenarnya "competitive advantage" itu makin besar, sebetulnya. Jadi, kalau istilah dari, ee teman-teman di Harvard dan di Wharton itu istilahnya adalah "willingness to pay". Jadi "willingness to pay" itu adalah, gabungan dari semua "value" yang sebenarnya, ee apa, diberikan kepada konsumen, dan konsumen merasa bahwa, ee apa yang mereka bayar itu, ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya, kenapa "willingness to pay"-nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan, daripada strategi bisnis itu sudah dari mungkin, ya, mungkin dari era-era tahun '80-an. Itu sudah ada istilah-istilah, "Lean Manufacturing" misalnya, ee "Toyota Way", gitu ya. Jadi, ee Profesor Deming waktu itu, memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan ee "what we called" Kaizen ya, dan kalau kita dengar kata Kaizen, maka sebenarnya itu adalah "continuous improvement". Nah, "continuous improvement" Profesor Deming itu, ee, menjelaskan ee dengan sangat "vivid", sebenarnya. Hanya sayangnya, ee, Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang, ya dengan cara-cara itu karena apa? Karena, ee pemerintah, ee pada waktu itu sebenarnya, malah ingin membuka lapangan kerja ya. Sedangkan ee Deming, justru malah ee, tendensi makin lama, makin efisien. Sehingga akhirnya menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang, sehingga secara political, teori daripada Profesor Deming ini, sebenarnya bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan "political", ee will daripada, ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo, dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya nanti, Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi. Nanti saya akan tunjukkan data. Maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti, sebentar akan menjadi negara yang paling duluan ya, ee mengadop, paham, ee ini ya, ee ee ee robot manusia, gitu. Gitu ya. Jadi mereka, ya ada yang pertama kali nanti. Eh kita, kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi ee dan paten, seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini gitu. Tetapi, yang siap, ee ee untuk hidup dengan "humanoid", ya. "Humanoid" itu adalah istilah, ee manusia, tapi robot juga gitu ya. Setengah manusia setengah robot, ya, "humanoid". Itu adalah Jepang. Seringkali. Jadi, artinya bahwa, ya, kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi. Bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural, itu akan menjadi kewajiban. Untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi, contoh, seperti misalnya ya. Ketika, Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android, misalnya. Itu ekosistem iOS dan, ee ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nok
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transkripsi: (0:00) Ini saya ngomong global-global ini (0:02) agar saya bisa masuk ke dalam yang lebih mikro sebetulnya. (0:06) Oleh karena itu, pertanyaannya adalah (0:09) jenis-jenis pekerjaan apa yang sebenarnya bisa punya daya saing (0:14) yang cukup besar berhadapan dengan robotik (0:19) yang nanti makin lama makin belajar (0:22) dan makin bisa mengembangkan kemampuan berpikirnya seperti manusia. (0:27) Oleh karena apa? Karena ada istilah namanya machine learning.
(0:29) Jadi dia belajar sebetulnya. (0:32) Belajar-belajar inilah yang menyebabkan akhirnya (0:35) kita akhirnya menyadari sekali bahwa (0:38) mesin akan menjadi sama pinternya kadang-kadang (0:43) di bidang-bidang tertentu. (0:45) Misalnya contoh hari ini beberapa McDonald's misalnya di Amerika (0:48) itu sudah melakukan uji coba (0:52) mungkin dari 10 tahun yang lalu (0:55) membuat hamburger dengan mesin.
(0:58) Dan bagaimana rasanya? (1:00) Bisa sama, nggak bisa standar, nggak dengan tangan manusia ini. (1:04) Dan ternyata setelah 10 tahun mereka mengetahui (1:06) bahwa ini sama rasanya. (1:10) Sehingga akhirnya menurut saya, (1:12) peranan manusia itu makin lama makin dihapuskan.
(1:16) Oleh karena apa? Karena itu sangat SOP banget, (1:18) sangat sistematik. (1:20) Jadi suhunya sudah ditetapkan sekian, (1:23) adonannya sudah sekian, formulanya, dan seterusnya. (1:26) Sehingga akhirnya menyebabkan tidak ada daya tahan.
(1:30) Sehingga kemudian rekan-rekan dari magensi, (1:33) kemudian rekan-rekan dari BCG, (1:35) teman-teman konsultan ini, (1:37) mereka melakukan penelitian-penelitian yang sangat dalam. (1:40) Dan akhirnya mereka menemukan bahwa (1:44) pekerjaan-pekerjaan yang sangat mengandalkan (1:47) aspek daripada right brain hemisphere, (1:51) jadi rangkaian daripada otak kanan (1:54) di mana pusat daripada decision making, (1:58) pusat daripada problem solving, (2:00) pusat daripada emosi, (2:03) itu jauh lebih punya daya tahan (2:06) ketimbang otak kiri, (2:09) jadi last brain hemisphere ini. (2:13) Jadi dia mengatakan bahwa, (2:15) penelitian ini mengatakan bahwa ternyata kreativitas manusia (2:21) itu akan bisa sedikit bertahan (2:25) di dalam kondisi-kondisi ini.
(2:28) Jadi pada akhirnya pekerjaan-pekerjaan (2:31) yang ada physical job-nya (2:33) itu mulai pelan-pelan akan digantikan oleh mesin, (2:36) kecuali pekerjaan-pekerjaan physical job (2:39) yang masih ada tacit knowledge-nya. (2:43) Jadi ada tacit knowledge-nya. (2:44) Tapi sekali lagi, (2:45) begitu tacit knowledge ini bisa dibuat formula, (2:50) adunan semen, dibuat formula, (2:52) dan kemudian presisi-nya tepat, (2:56) maka robotik akan menggantikan.
(2:58) Jadi dengan sekalian kalau kita lihat, (3:00) maka menurut kondisi penelitian ini bahwa pekerjaan-pekerjaan (3:03) yang bersifat seperti artis, desainer, entertainer, (3:07) teman-teman di media, (3:09) media itu maksudnya media televisi, media kreatif, (3:14) itu akan bertahan. (3:17) Dan kita lihat dari gambaran beberapa negara ini (3:21) hampir semuanya positif, (3:25) kecuali Jepang. (3:30) Nah ini yang saya sebutkan fenomenal (3:32) karena Jepang akan mengambil, (3:35) dia akan melihat segala sesuatu itu pakai robot.
(3:38) Ini Jepang, Jepang sudah ready ke sana. (3:41) Ini bangsa yang unik. (3:45) Negara sangat apresiasi, (3:47) terutama Cina, (3:49) dia itu sangat apresiasi sekali bidang-bidang ini.
(3:53) Jadi ini mungkin bisa menginspirasi nanti (3:55) kepada rekan-rekan universitas untuk melihat. (4:08) Kemudian yang berikutnya adalah bidang pekerjaan (4:12) yang akan bertahan tentu adalah teman-teman teknologi, (4:15) teman-teman teknologi profesional, (4:17) komputer engineer, komputer spesialist. (4:20) Misalnya contoh hari ini, rekan sekalian, (4:22) Google dan Facebook itu mengeluarkan program sertifikasi (4:26) yang kalau Bapak dan Ibu ambil program sertifikasi ini, (4:33) ilmunya itu setara dengan Bachelor.
(4:38) Jadi tingkat serata S1. Bayangin. (4:41) Jadi kalau ambil Google certification (4:43) atau ambil Meta certification, (4:47) Facebook, Meta, (4:49) itu kalau selesai, dua program ini, (4:52) seakan-akan kamu dapat double degree.
(4:54) Tapi ini konteks Amerika tentunya. (4:57) Karena di Amerika, semua kurikulum untuk S1 itu (5:01) di bidang teknologi, terutama digital, (5:03) digital marketing, seperti itu misalnya, (5:05) itu dipenuhi semua oleh Google. (5:06) Jadi Google itu sampai keluarin puluhan juta USD (5:09) untuk mengembangkan kurikulum itu (5:11) dan matching dengan apa? (5:13) Dengan apa yang disebut sebagai standarisasi kurikulum (5:17) di Amerika di bidang ilmu itu.
(5:20) Sehingga akhirnya menyebabkan akhirnya hari ini, rekan sekalian, (5:24) kalau ada rekan-rekan SMA atau SMK (5:27) yang tidak mau melanjutkan ke perguruan tinggi, (5:31) dia bisa kemudian ambil sertifikasi Google ini, (5:34) ambil sertifikasi Meta ini, begitu lulus. (5:37) Dia kalau ngelamar ke perusahaan-perusahaan afiliasi Google (5:40) atau afiliasi Facebook, itu paling mungkin akan diterima. (5:44) Lebih diterima daripada mahasiswa S1 lulusan manajemen.
(5:52) Jadi ini sesuatu fakta bahwa sekarang sudah mulai banyak (5:57) inkumben teknologi sudah mulai bermain-main dengan ini. (6:03) Kenapa? Karena tenaga kerja susah banget cari (6:05) tenaga kerja teknologi ini. (6:08) Nanti saya akan jelaskan pakai gabar saja, (6:10) nanti betapa susahnya mencari tenaga-tenaga teknologi.
(6:13) Jadi ini akan sangat langka sekali dan justru inilah yang menjadi peluang. (6:17) Jadi kalau rekan-rekan perhatikan dari grafis-grafis ini, (6:21) kita akhirnya menyadari sekali bahwa India misalnya sangat siap (6:25) di bidang ini, sangat siap sekali. (6:29) Bahkan pemerintah Singapura beberapa tahun yang lalu (6:33) mengatakan ke Parlemen bahwa Singapura itu setiap tahun (6:38) kekurangan hampir 300 ribu tenaga kerja teknologi.
(6:42) 300 ribu. Terus bagaimana cara memenuhinya? (6:45) Mereka akhirnya membuat visa khusus terutama untuk dua negara, (6:49) yaitu China dan India. (6:51) Dibuat visa khusus agar mereka mau datang, dikasih keleluasaan, (6:55) dikasih kecepatan proses, dikasih visa kerja yang lebih lama (6:58) untuk mengisi gap itu.
(7:00) Karena dua negara inilah yang mempunyai tenaga kerja yang cukup (7:03) di bidang teknologi. (7:04) Jadi nggak heran kalau China itu muncul, bukan dekakon lagi itu, (7:10) mungkin megakon, keluarin Tencent, kemudian keluarin Alibaba, (7:17) dan macam-macam proses-proses teknologi. (7:19) Kenapa bisa berkembang di China? (7:21) Karena supply daripada tenaga kerja teknologinya memang berlipah.
(7:26) Jauh lebih berlipah daripada Silicon Valley di Amerika. (7:30) Jadi akhirnya ini yang terjadi. (7:32) Makanya kenapa teknologi ini menjadi satu kebutuhan yang sangat penting sekali.
(7:39) Dan kalau kita lihat sekilas, rupanya guru, (7:42) guru itu diprediksi akan tetap menjadi primadona (7:48) menghadapi tekanan daripada robotik. (7:52) Padahal kalau saya berpikir, (7:54) robotik itu sudah diimplant teknologi memori yang besar sekali, (7:58) sehingga dia bisa mengingat semua ilmu pengetahuan, (8:02) dan bisa mencarinya dalam waktu terabait per detik barangkali, (8:07) mencari data itu. (8:08) Jadi mereka bisa bahkan lebih hebat dari dosen profesor, (8:13) 100 profesor, 1.000 profesor sekalipun, (8:17) karena kekuatan daripada memori itu.
(8:20) Tetapi rupanya pendidikan itu tidak perlu, hanya pengetahuan. (8:24) Ini bicara attitude juga. (8:27) Jadi contoh, model, role model.
(8:29) Jadi ini bicara-bicara konteks-konteks yang sifatnya tidak bisa diajarkan oleh robot. (8:36) Tentunya itu adalah life skill yang sifatnya itu intangible, (8:42) sifatnya attitude. (8:43) Nanti ini akan menjadi dasar tesis saya hari ini, (8:47) saya ingin memberikan hipotesa dan tesis kepada Bapak dan Ibu sekalian (8:50) untuk kita bareng-bareng pikirkan, (8:52) bahwa sebenarnya nanti ke depan, soft skill akan menjadi hard skill.
(8:59) Nanti saya akan jelaskan lagi. (9:01) Jadi dengan sekalian, dengan demikian kita lihat bahwa school teachers, (9:06) post-secondary teachers, teman-teman dosen seperti Ibuan dan kawan-kawan ini (9:10) sangat dihargai di masa-masa yang akan datang. (9:13) Karena Anda akan dilihat sebagai integrasi (9:21) antara pengetahuan skill dan attitude itu.
(9:24) Nah yang berikutnya adalah manager dan executive. (9:26) Makanya Anda heran hari ini semua fakultas ekonomi, (9:30) kemudian teman-teman di magister, (9:33) itu semuanya sedang berlomba-lomba menjual. (9:36) Kenapa? Karena memang ini adalah konteks (9:48) bagaimana peranan-peranan yang sifatnya leadership, (9:55) coaching dan mentoringnya, seperti itu.
(9:58) Jadi ini semua akan menjadi nilai tambah. (10:02) Jadi untuk menjawab pertanyaan Ibu Erklin, (10:06) memang pada akhirnya sifat-sifat manusia yang sifatnya itu melibatkan (10:13) integrasi antara otak kiri dan otak kanan (10:16) melalui kegiatan coaching dan mentoring misalnya, (10:19) itu tidak bisa digantikan oleh mesin seketika. (10:23) Walaupun nanti pada akhirnya kalau main-main dengan (10:29) performance coaching misalnya, (10:31) biasanya robot akan bisa hampir mungkin sebagian besar (10:35) bisa digantikan oleh robot kalau kita bicara performance.
(10:38) Tapi kalau kita bicara mengenai life coaching, (10:41) kita bicara mengenai bisnis, (10:45) itu matematika saja tidak bisa jawab kadang-kadang. (10:49) Ini ada Pak Andri, kawan-kawan dari kebisnis ini. (10:52) Kadang-kadang kalau di bisnis itu nggak bisa rumusannya (10:54) 1 tambah 1 sama dengan 2. (10:57) Akhirnya ini manajer dan eksekutif akan sangat-sangat bisa bertahan tentunya.
(11:03) Tetapi warna terlihat sekali makin gradasi, (11:08) makin lebih tua ke arah yang merah. (11:11) Kita lihat misalnya builder, (11:14) teman-teman dari aksitek, orang-orang konstruksi, (11:16) installation, repair, (11:19) ini lama-lama juga akan ditinggalkan oleh banyak orang, (11:27) karena banyak sekali pekerjaan ini bisa digantikan dengan mesin. (11:31) Tetapi karena sekali lagi ada government policy, (11:36) jadi ada keterlibatan daripada pemerintah setempat, (11:40) itu juga akan membantu menghabat terjadinya (11:45) adopsi teknologi secara besar-besaran.
(11:47) Karena ini berkaitan dengan kesejahteraan manusia tentunya. (11:51) Sehingga Anda lihat bahwa bahkan di India itu (11:55) karena populasinya besar sekali, (11:57) mereka tentu akan membatasi juga pengguna teknologi-teknologi (12:02) yang masuk ke bidang-bidang ini. (12:04) Tetapi lihat negara-negara lain.
(12:07) Jadi kalau India ini isunya lebih isu daripada populasi, (12:13) tapi kalau kita lihat China, Jerman, Jepang, (12:17) luar biasa fenomenal. (12:19) Tidak mau manusia dia sudah. (12:20) Sudah pakai robot semua itu nanti.
(12:23) Jauh lebih efisien dan efektif, (12:26) tidak ada demo, tidak ada industrial relations problem, (12:29) dan semuanya. (12:31) Dan Anda lihat negara-negara lain juga mulai mengurangi juga (12:36) peranan-peranan ini digantikan dengan mesin-mesin yang lebih efektif. (12:41) Care providers adalah salah satu bidang yang juga masih sulit (12:47) untuk digantikan secara 100% oleh robot, (12:50) walaupun sekarang sudah ada teknologi-teknologi (12:52) yang bisa membantu peranan dokter di remote area.
(12:57) Jadi kita tahu bahwa para dokter itu yang bagus-bagus (12:59) tidak ada di remote area. (13:01) Dokter-dokter yang bagus itu adanya di kota besar. (13:04) Makanya dengan teknologi, dokter-dokter yang hebat-hebat ini (13:08) bisa melakukan konsultasi secara tele, secara telehealth, (13:13) atau kemudian melakukan kegiatan operasi melalui mesin operasi (13:17) yang jangkauannya itu near-cable.
(13:20) Nah ini dokter-dokter sebentar lagi tidak hanya belajar tentang kesehatan, (13:25) tetapi mereka juga akan belajar bagaimana menggunakan teknologi kesehatan (13:29) untuk membantu proses-proses di luar jangkauan mereka secara lokal. (13:37) Bahkan nanti ke depan kita akan perhatikan (13:39) nanti ada teknologi di mana kita bisa dioperasi, (13:43) di meja operasi, tapi dokternya nggak ada di Indonesia. (13:46) Dokternya ada di Afrika mereka.
(13:50) Mereka bisa menggunakan near-cable itu. (13:53) Dan ini dimungkinkan oleh teknologi near-signal, (13:57) jadi sekarang sudah menggunakan teknologi-teknologi yang lebih canggih lagi, (14:03) sehingga nanti kecepatannya pun juga sangat-sangat cepat sekali, (14:06) sehingga nanti memudahkan juga untuk menggerakkan robotik secara halus. (14:13) Jadi ini adalah contoh-contoh daripada jenis pekerjaan (14:17) yang tentu akan bertahan dan akan ada terus.
(14:22) Tapi lama-lama kemudian kalian lihat, (14:25) dia makin lama makin disibuk, pemerah itu. (14:28) Jadi sama seperti ekonomi, engineer, financial specialist, lawyer, judge, (14:34) ini pelan-pelan juga akan sebagian diganti mesin. (14:38) Artinya mereka tetap berperan, ada peranan manusianya, (14:40) tapi mesin akan lebih banyak juga terlibat di situ.
(14:45) Terutama untuk hal-hal yang berkaitan dengan memori (14:49) atau berkaitan dengan pencarian-pencarian data, (14:54) seperti pengacara, mereka perlu cari juris prudensi. (14:59) Kadang-kadang kayak kemarin saya dengerin Hau Tanfaris, (15:02) Pak Horman bilang gini, (15:03) ini harusnya memang begini hukumnya, (15:07) cuman hakimnya lupa, atau hakimnya nggak tahu, (15:12) atau polisinya nggak tahu ada hukum itu. (15:15) Karena kita manusia, hukum berjalan terus, (15:18) berjalan terus, sehingga kadang-kadang bisa lupa (15:20) atau tidak tahu ada hukum itu.
(15:22) Sehingga mereka memproses menggunakan hukum yang lama. (15:27) Makanya kenapa peranan daripada kantor-kantor hukum di Indonesia (15:31) artinya peranannya menggunakan konsep partner, (15:34) karena harus banyak partner untuk mengerti (15:37) keahlian-keahlian secara kekhususan, (15:40) itu diperlukan. (15:42) Office support akan pelan-pelan hilang.
(15:46) Mulai hilang. (15:47) Anda lihat di data itu, grafisnya itu Jerman minus, (15:51) Jepang minus, Amerika minus, (15:54) pelan-pelan minus semua ini. (15:57) Office support.
(15:58) Predictable physical work. (16:00) Jadi semua pekerjaan-pekerjaan yang menggunakan fisik, (16:04) tetapi bentuknya SOP, (16:06) habis AB, BC, CD, predictable, (16:10) makin lama makin diganti ke mesin. (16:12) Customer interaction.
(16:14) Ini juga pelan-pelan akan digantikan, (16:17) tetapi tidak sesmooth yang dibayangkan, (16:22) karena beberapa negara masih mengharapkan (16:24) ketemu face-to-face barangkali dengan kliennya (16:27) atau segala macam, (16:27) tetapi ini juga akan ada ancaman sedikit (16:30) di dalam customer interaction. (16:31) Seperti hari ini Anda menggunakan Tokopedia (16:35) dan kawan-kawan misalnya, (16:36) human interaction-nya kecil sekali, (16:38) dan Anda tidak komplit. (16:41) Dan terakhir adalah unpredictable.
(16:44) Ini akan lama-lama juga akan kehilangan (16:50) pekerjaannya karena digantikan oleh otomatisasi.
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transkripsi: itu (0:05) yang kreatif-kreatif itu lebih condong, lebih bertahan. (0:11) Ketimbang yang sifatnya fisikal.
(0:14) Ini kemudian dikupikan dengan penelitian-penelitian yang berikutnya (0:18) yaitu berkaitan dengan bahwa ternyata makin ke sini (0:23) higher cognitive and social-emotional skills (0:27) itu makin diperlukan oleh karena anti-robot, (0:30) itu tidak ada itu. (0:33) Walaupun baru-baru ini seorang injenier dari Google (0:37) melaporkan ke Washington Post bahwa (0:40) chatbot yang dia kembangkan untuk Google itu sentien. (0:45) Sentien artinya teknologi yang jadi manusia.
(0:48) Teknologinya kayak manusia. Sentien, hidup seperti manusia. (0:52) Punya perasaan, punya pikiran, punya pendapat, punya kebijakan, (0:58) itu sentien.
(1:00) Tapi saya tidak terlalu percaya 100%, (1:02) karena belum ada buktinya, (1:04) tetapi kalau dia sampai melapor-melapor ke Washington Post (1:07) dan sampai hari ini nggak ada tuntutan-tuntutan hukum dari Google ke dia, (1:11) saya tiba-tiba curiga. (1:14) Tetapi sekali lagi, kita lihat bahwa fisikal dan manual skills (1:19) itu makin lama, makin berubah dia. (1:25) Tanda 203 itu berubah dia.
(1:28) Dia berubah makin apa? (1:29) Perubahannya makin besar, artinya apa? (1:32) Artinya bahwa kebutuhan terhadap fisikal skills itu makin berkurang. (1:38) Itu kalau lingkarannya makin besar, badannya kayak gitu. (1:41) Tetapi kalau Anda lihat teman-teman di higher skills, (1:45) higher emotional skills, higher cognitive skills, (1:48) itu dia makin sering.
(1:54) Sehingga artinya apa? (1:56) Kebutuhan terhadap kemampuan-kemampuan soft skills itu makin besar. (2:02) Karena inilah area di mana sentien ini, (2:04) atau teman-teman teknologi ini itu tidak punya itu. (2:08) Mereka benar-benar menjalankan proses berpikirnya pakai program.
(2:13) Program walaupun ngesenterni sekalipun itu tidak bisa sempurna (2:17) di dalam menggunakan perasaan emosional. (2:20) Ini adalah ciri-ciri kemanusiaan. (2:22) Manusia itu penuh dengan pemikiran, pertimbangan, (2:26) yang sifatnya integratif, (2:28) memadukan antara pikiran, jiwa, (2:31) dan mungkin aspek-aspek yang kita sebut dengan knowledge.
(2:40) Tetapi tidak bisa dipungkiri bahwa di masa depan (2:43) walaupun tendensinya itu adalah higher cognitive dan social emotional skills, (2:49) tetap teknologi skills akan menjadi yang major. (2:53) Jadi artinya bahwa kalau rekan-rekan ingin mengambil bagian (2:59) di dalam era-era baru itu, (3:01) maka lengkapi dirimu dengan teknologi skills (3:04) dan pertajam soft skills-nya. (3:08) Problem solving, decision making, leadership, (3:15) itu akan menjadi sangat-sangat penting.
(3:19) Jadi kalau kita lihat di masa akan datang, (3:23) kalau kita pakai dua aksis ini yaitu aksis otomatisasi (3:29) dan aksis daripada special skills atau expected skills, (3:33) itu terlihat sekali bahwa makin ke depan (3:36) yang disebut dengan data scientist atau data analytics ini, (3:42) kemudian IT, mobile, dan web design ini, (3:44) makin lama dia makin mismatch dengan kondisi itu dibawa. (3:48) Artinya apa? Jumlah orang yang akan menekuni data analytics (3:52) dan IT, mobile, web design itu makin tidak mencukupi kebutuhan daripada pasar. (3:58) Jadi kalau rekan-rekan memperhatikan bahwa kedua pekerjaan itu (4:01) akan menjadi sangat penting nanti di masa akan datang.
(4:05) Tetapi di tengah-tengah itu banyak sekali titik-titik yang berkumpul di situ. (4:09) Ini adalah kelompok-kelompok pekerjaan yang sebenarnya masih relevan (4:14) walaupun nanti ke depan, adopsi terhadap teknologi (4:17) atau AI atau robotik itu makin menjadi-jadi. (4:20) Jadi tetap dia akan ada di situ, (4:23) tetap akan berkontribusi di situ dan bertahan di situ.
(4:26) Contoh misalnya teman-teman di R&D, (4:28) produk yang sertifisain, kemudian sales and marketing, (4:31) komunikasi memeservice, aspek-aspek yang sebenarnya masih ada pengaruh (4:38) cara kita melakukan analisa dan memandukannya dengan kebijakan-kebijakan (4:43) di dalam nanti pengambilan keputusan dan juga problem solving misalnya. (4:48) Jadi kalau kita melatihkan, malah justru yang tidak bertahan lama (4:52) nanti adalah teman-teman yang seperti channel manajemen, (4:57) kemudian teman-teman administrasi, (5:00) teman-teman dari frontliners, operational staff, (5:04) itu tidak akan bertahan. (5:08) Bahkan, itu teman-teman di HR ini abu-abu.
(5:13) Tetapi saya yakin percaya bahwa data ini bergerak. (5:17) Jadi artinya bahwa walaupun penelitian mengatakan bahwa ini nanti akan abu-abu, (5:21) tetapi tetap saja nanti ada garis-garis yang berpindah-pindah (5:25) sehingga tentunya pergerakannya akan jadi sangat penting. (5:30) Saya lanjut dulu, jadi missing skills-nya nanti adalah apa? (5:34) Missing skills-nya adalah ada 3 area ini, (5:37) yaitu problem solving, critical thinking, innovation, dan creativity.
(5:40) Ini adalah yang paling tinggi area-area missing skills-nya. (5:44) Kemudian, dealing dengan complexity dan ambiguity. (5:48) Jadi bagaimana peranan kita sebagai manusia bisa dealing dengan fuka.
(5:53) Jadi fuka itu istilah daripada kerabuhan, (5:58) kemudian C itu complexity, dan A itu ambiguity. (6:02) Jadi fuka, itu manusia itu lebih adaptif daripada mesin (6:10) karena kita punya integratif thinking yang digerakkan oleh neuron-neuron ini. (6:17) Dan yang ketiga adalah communication.
(6:18) Jadi communication skills. Ini akan menjadi bagian yang sangat penting (6:23) karena kenapa? Karena dunia yang terpisahkan oleh teknologi, (6:26) WA, dan macam-macam, kita itu kurang bergaul. (6:29) Tapi nanti ketika robotik berpuasa, kita mulai menyadari (6:34) tentang hakikinya kita sebagai manusia yaitu berkomunikasi.
(6:39) The real communication itu. (6:41) Buktinya dari mana? Buktinya gini. (6:43) Sejak ditemukan di sosial media, reunian itu makin banyak.
(6:47) Ini membuktikan bahwa teknologi tidak bisa digantikan (6:52) dengan komunikasi-komunikasi seperti itu. (6:56) Kemudian the best way for company, (6:59) cara terbaik perusahaan-perusahaan di dunia termasuk Indonesia (7:02) untuk resolve that potential gap atau mismatch ini (7:06) satu adalah kelihatan banyak sekali mereka melakukan kegiatan (7:12) yang disebut hiring dan retraining. (7:15) Jadi meningkatkan kemampuan daripada staff-nya.
(7:20) Itu pilihannya. (7:22) Di Amerika pilihannya 35 persen, di Eropa 49 persen. (7:28) Jadi artinya mereka percaya bahwa (7:31) tidak sekedar cuman hiring orang hebat (7:34) atau menggaji, mencari orang-orang yang relevan, (7:39) tetapi juga harus dikombinasikan dengan training-training tertentu.
(7:44) Dalam hal ini soft skill ini. (7:47) Untuk membantu perusahaan itu lebih resilient sebenarnya. (7:51) Dan kalau kita lihat bagaimana perusahaan-perusahaan (7:55) bisa keep space ini, (7:58) jadi tetap bisa berjalan seiring dengan era-era otomatisasi, (8:02) maka harus melakukan yang disebut dengan kodifikasi (8:07) atau pengumpulan, pengelompokan daripada soft skill.
(8:11) Kemudian bagaimana melakukan feedback. (8:12) Kemudian rekrut. (8:16) Dengan cepat kandidat-kandidat ini, (8:18) mereka akan perhatikan banyak sekali sekarang startup-startup (8:22) yang mencari tenaga kerja dengan gaya-gaya headhunting.
(8:26) Jadi ini adalah rekrut-rekut yang bersifat targeted. (8:30) Dan ada mixed models. (8:33) Jadi belajar menggunakan berbagai jenis teknologi.
(8:38) Ada yang offline, ada yang online, ada yang blended. (8:41) Ada yang peer coaching. (8:44) Jadi Ibu jangan khawatir, (8:47) coaching akan tetap menjadi salah satu yang penting (8:51) di dalam pekerjaan.
(8:53) Jadi build soft skills itu adalah supreme priority hari ini. (8:58) Dan ini adalah tesi saya sebenarnya. (9:00) Jadi saya juga kemudian melihat (9:05) pekerjaan-pekerjaan yang hilang di masa yang kedatang (9:09) justru akan memunculkan juga pekerjaan-pekerjaan jenis baru.
(9:14) Makanya kenapa harus upskilling. (9:15) Jadi harus reskilling. (9:17) Jadi harus meningkatkan diri, kemampuan-kemampuan Anda (9:20) untuk menghadapi, mengantisipasi masa depan.
(9:23) Terutama yang dikaitkan dengan soft skill. (9:27) Jadi kalau kita lihat bahwa hampir semua rekan-rekan industri (9:32) sangat percaya bahwa pekerjaan yang hilang (9:36) akan digantikan dengan pekerjaan jenis baru. (9:38) Makanya perlu melakukan retraining, (9:41) kemudian juga melakukan kegiatan sifatnya upskilling.
(9:47) Jadi reskilling itu adalah competitiveness hari ini. (9:51) Jadi menurut WEF, (9:54) hampir 50% pekerjaan di seluruh dunia (9:57) harus melakukan reskilling. (10:00) Karena untuk mengikapi terjadinya era-era otomatisasi.
(10:05) Dan ini adalah top 10 skills yang diramalkan (10:10) akan menjadi sangat penting di era robotik (10:13) adalah analytical thinking, active learning, (10:16) complex problem solving, critical thinking analysis, (10:19) creativity, originality initiative, (10:22) leadership and social influence, (10:24) technology use, monitoring control, (10:26) technology design, resilience, stress tolerance, (10:29) dan reasoning problem solving. (10:30) Ini adalah berbagai soft skills (10:35) yang sangat penting di era masa depan (10:37) untuk menghadapi situasi-situasi yang akan terkini. (10:41) Ini adalah data saya yang terakhir.
(10:43) Kita akan segera masuk ke dalam tanya-jawab saja nanti, (10:47) berdiskusi, karena sudah pukul 9.30 juga. (10:52) Ini sebaran data saya ambil dari laporan (10:57) dari negara Inggris, Eropa yang sangat besar ini. (11:01) Dia mengatakan bahwa kalau kita lihat sebarannya, (11:06) maka hampir bisa dipastikan bahwa (11:09) kemampuan-kemampuan, judgement, decision making, (11:13) kemudian bagaimana memikirkan ide-ide baru, (11:18) kreditifikasi, inovasi, active learning, (11:21) kemudian originality, mencari hal-hal baru, (11:24) learning strategies, kompleks problem solving, (11:28) deductive reasoning, itu akan menjadi (11:30) bagian yang penting di dalam persaingan kita (11:35) dengan robot-robot di era otomatisasi.
(11:40) Dengan kesekalian ini yang saya ingin sampaikan, (11:43) jadi sebagai kesimpulan daripada materi ini adalah (11:46) saya punya hipotesa yaitu bahwa (11:49) kegiatan-kegiatan ekonomi di masa yang akan datang (11:53) akan sebagian, saya tidak tahu kapan besarnya, (12:00) kapan kecilnya, kemungkinannya bisa akselerasi atau tidak, (12:05) tetapi paling tidak kita bisa meyakini bahwa (12:09) ke depan era-era robotik akan nyata sekali. (12:13) Jadi mobil-mobil sudah dirancang otonomos, (12:17) dirancang berbagai teknologi yang bisa membuat (12:20) manusia tidak lagi diperlukan di situ. (12:22) Dan ingat bahwa teknologi presisi sudah di depan mata, (12:27) dan teknologi-teknologi prosesor juga makin-makin canggih, (12:31) sehingga sebaran-sebaran ini akan menjadi sangat penting sekali.
(12:35) Ini penting sekali untuk rekan-rekan ketahui, (12:38) semoga kita bisa berdiskusi lebih banyak dalam hal ini. (12:43) Saya berharap rekan-rekan bisa bercerita beberapa kali (12:48) pengalamannya, saya tidak tahu ada teman-teman dari HR (12:51) di sini, mungkin bisa cerita sedikit apa yang terjadi (12:56) di lapangan hari ini, walaupun data-data yang saya saksikan ini (13:01) bentuknya tren, tetapi mungkin saja sudah ada teman-teman (13:07) yang menggunakan teknologi ini. (13:09) Terima kasih rekan-rekan sekalian, mungkin saya cukupkan dulu (13:12) kita bisa saling mendengarkan satu dengan lain, (13:16) berkali-kali cerita-cerita, atau mungkin ada pendapat-pendapat (13:20) atau mungkin pertanyaan-pertanyaan, mungkin bisa diajukan.

judul kursus: Skills For The Future
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 00:00
Jadi Rekan-rekan sekalian, izinkan saya untuk ee ee me-memulai ya, presentasi ini. Ee tentunya dengan satu semangat bahwa kita ingin diskusi sebetulnya. Iya. Jadi, ingin berdiskusi. Jadi, kita ingin mengajak Rekan-rekan untuk berdiskusi, ee dan kemudian nanti saya juga akan jelaskan berbagai program yang ee kita akan ee lakukan, ya, dalam waktu dekat ini.
00:30
Jadi ee, memang ee prinsipnya sebenarnya, ee perkembangan daripada skills itu menjadi sangat penting sekali di era-era di mana ee ee Charles Schwab dari World Economic Forum itu ee meramalkan tentang adanya VUCA. Jadi kita tahu bahwa ee apa? Bahwa ee Davos ya ya kita ee ekonomi lingkungan, teknologi, kemudian perbankan finansial, perdamaian dunia gitu yang hari ini jadi sangat penting ya seperti itu dan, kita tahu bahwa ee kondisi 2023 ya ee sangat apa? Sangat ee ee fluktuasi sekali ya. Jadi, fluktuasi sekali, walaupun ee saya berargumentasi bahwa memang secara finansial histori ya. Jadi kalau kita belajar histori gitu ya ee semua kebangkitan ekonomi dan kejatuhan ekonomi itu ada indikator-indikator yang sebenarnya beyond economics ya. Jadi, misal contoh ee kalau kita perhatikan bahwa ee ee ketika ee Eropa terutama Inggris kemudian menemukan mesin uap misalnya, itu. Indikator utamanya itu bukan sosial semua tetapi ee ee yang terjadi sebenarnya adalah begitu teknologi itu muncul, ee muncul optimisme sebetulnya, ya. Jadi, muncul optimisme terhadap ee apa terhadap perubahan-perubahan ekonomi sebenarnya. Ya, perubahan-perubahan gaya hidup, budaya, dan seterusnya. Kalau kita lihat kemudian kebangkitan renaissance seperti itu ya, bagaimana ee apa? Mulai muncul gerakan-gerakan lebih inklusif di situ ya, lebih inklusif dan kemudian bagai- bagaimana mereka mulai fokus kepada perbaikan, ee dan juga ee apa ya? Kita sebutnya seni dan kebudayaan, gitu ya. Kemudian setelah itu kita lihat juga misalnya, Perang Dunia II selesai gitu muncul ee negara-negara maju. Ee yang dulunya itu adalah ya hancur, sebenarnya hancur ya. Jepang, Jerman, ya. Itu negara-negara yang hancur. Tetapi Jepang dalam waktu tiga, empat dekade itu bisa membangun kekuatan menjadi ee ee superior country. Ya. Jadi, kita tahu bahwa sebelum China, ee nomor dua itu Jepang, sebenarnya. Jadi, Amerika itu dan Jepang itu dekat-dekatan oleh karena memang juara 1, juara 2 sebenarnya di ekonomi.
Nah, kenapa bisa begitu? Karena, indikasinya itu bukan sekadar cuma ee apa semangat untuk menemukan ee peluang-peluang bisnis, tetapi ee saya justru melihat bahwa ada, ee indikasi bahwa ee masyarakat Jepang dipersatukan oleh kaisar itu ya, untuk kemudian bersama-sama membangun ekonomi negaranya dan kita tahu bahwa semua ee negara yang bangkit dari keterpurukan adalah negara-negara yang masyarakatnya itu bersatu dan kemudian cinta produk dalam negeri, gitu ya. Mereka sangat percaya dengan kualitas produk-produk dalam negeri mereka. Jadi, memang ini akan akan terjadi apa terjadi fenomena, karena ee Nesbitt itu pernah meramalkan ya, bahwa globalisasi akan muncul di mana-mana, tetapi ee apa? Kebersatuan ya, satu bangsa itu makin, makin ketat juga, makin kuat juga, maksudnya begitu. Jadi, ini ini aspek yang sangat, sangat apa? Sangat relevan sebenarnya.
Nah, kemudian, Davos itu juga menjelaskan mengenai konsep daripada perubahan-perubahan itu. Nah, salah satu dari konteks VUCA itu adalah buku yang kemudian diterbitkan oleh Nesb- ee oleh, oleh oleh Charles Schwab, yaitu adalah berkaitan dengan industri 4.0, ya. Jadi kurang lebih 10 tahun lalu, dia keluarin buku ini. Dan kemudian ee buku ini menjadi fenomena. Oleh karena apa? Itu diramalkan oleh banyak pakar bahwa, ke depan, era otomatisasi atau era robotik akan menjadi so powerful.
Jadi, dari dasar-dasar itu Rekan-rekan sekalian, saya ingin kemudian menjelaskan kepada Rekan-rekan sekalian, bahwa era-era otomatisasi itu akan menjadi era yang tidak terhindarkan. Oleh karena apa? Karena competitive advantage. Jadi, kalau ee Rekan-rekan mempelajari tentang ee ee konsep daripada Michael Porter, misalnya ee, Profesor ee Emeritus dari Harvard yang sangat ee fenomenal dengan ee apa tulisan, apa ee competitive forces ya, ya ya yang, yang kemudian ee menjadi buku ya. Competitive of the Nation itu dia kemudian menggambarkan bahwa ada empat, ya ada empat barriers, atau empat tekanan ya, atau disebutnya competitive forces. Ya mulai dari threat ee from new entrants, katanya gitu ya. Jadi, ancaman dari ee apa? Dari kompeti ee, kompetisi baru. Kemudian, ada yang dari supplier ya, jadi bargaining ee power daripada supplier. Kemudian ada bargaining power daripada customer. Dan terakhir adalah produk substitusi dan services. Jadi, ini adalah ee kekuatan yang menekan, menekan industri.
Nah, kalau kita lihat hari ini rekan-rekan sekalian, ee kalau rekan-rekan memperhatikan bahwa ee ee banyak startup gitu ya, mulai bertumbuh, ee mereka kurang ada apa? informasi atau ma- makin banyak. Ee ee ee robot manusia gitu. Gitu ya. Jadi, mereka ya ada yang pertama kali, nanti, eh, kita, kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi ee dan paten, seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi yang siap ee ee untuk hidup dengan humanoid ya, humanoid itu adalah istilah ee manusia tapi robot juga gitu ya, setengah manusia, setengah robot ya, humanoid itu adalah Jepang. Seringkali. Jadi, artinya bahwa ya, kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural itu akan menjadi, eh, kewajiban, untuk apa? Untuk masuk ke situ.
Jadi, contoh seperti misalnya ya, ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android misalnya, itu ekosistem, iOS dan ee ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup, ee apa? Ee ee, diversifikasi, ya, atau tidak cukup intensification. Itu sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services, produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. It's global, kan? Tetapi kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena ya itu tadi, ekosistem gitu lho, value added dan competitive advantage dari sisi ee apa? Dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi, dan murah gitu lho. Cheap gitu ya. Ingat BlackBerry ya? Dulu BlackBerry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya. Begitu kita, BlackBerry kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Iya, kan? Kenapa? Karena very cheap, ee murah begitu.
Sehingga Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa, ya, tentu ini data yang yang ee apa? Yang terus bergerak ya, tetapi kita tahu bahwa data-data ini enggak main-main, ya. Ee menyatakan bahwa nanti ada ee ada sekitar 375 juta pekerja, ee apa? Ee apa ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus ee switching gitu. Dia harus switching gitu. Ya, dia harus switching. Jadi, dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan ee digantikan dengan mesin. Digantikan dengan mesin. Jadi, kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan bahwa apa? Bahwa ee ee ketika ee kita bisa membuat ee apa? Membuat struktur ya, daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah maka, sebenarnya ee, competitive advantage itu makin besar sebetulnya. Jadi kalau istilah dari ee teman-teman di Harvard dan di Wharton itu, istilahnya adalah "Willingness To Pay". Jadi "Willingness To Pay" itu adalah, gabungan dari semua value, yang sebetulnya, ee apa? Diberikan kepada konsumen, dan konsumen merasa bahwa ee apa yang mereka bayar itu ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya kenapa "willingness to pay"-nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu sudah dari mungkin ya, mungkin dari era-era tahun 80-an itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing", misalnya ee, "Toyota Way", gitu ya. Jadi ee Profesor Deming waktu itu, memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan ee, what we called Kaizen ya. Dan kalau kita dengar kata Kaizen, maka sebetulnya itu adalah "Continuous Improvement". Nah, "Continuous Improvement" Profesor Deming itu ee menjelaskan, ee dengan sangat vivid sebenarnya. Hanya sayangnya, ee Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang ya dengan cara-cara itu, karena apa? Karena ee pemerintah ee pada waktu itu, sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja, ya. Sedangkan ee Deming justru malah, ee tendensi makin lama makin efisien sehingga akhirnya menyebab tenaga kerja jadi berkurang. Sehingga secara political, teori daripada Profesor Deming ini sebenarnya, bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan political ee will daripada ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima.
Makanya nanti Rekan-rekan, kalau kita lihat data lagi, nanti saya akan tunjukkan data, maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti, sebentar akan menjadi negara yang paling duluan ya, ee mengadop, paham ee ini, ya, ee ee ee robot manusia gitu. Gitu ya. Jadi, mereka ya ada yang pertama kali, nanti, eh kita, kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi ee dan paten seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi, yang siap ee ee untuk hidup dengan humanoid ya, humanoid itu adalah istilah ee, manusia tapi robot juga gitu ya. Setengah manusia, setengah robot ya, humanoid. Itu adalah Jepang, seringkali. Jadi artinya, bahwa ya kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural itu akan menjadi kewajiban untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi contoh, seperti misalnya, ya, ketika Rekan-rekan pakai Nokia kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android misalnya, itu ekosistem iOS dan ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup, ee apa? ee ee diversification, ya, atau tidak cukup intensification. Itu sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services, produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. It's global, kan. Tetapi kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena ya itu tadi, ekosistem gitu loh. Value added dan competitive advantage, dari sisi, ee apa? Dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi, dan murah, gitu lho. Cheap, gitu ya. Ingat BlackBerry, ya? Dulu BlackBerry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya, begitu kita, BlackBerry kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja, pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Iya kan? Kenapa? Karena very cheap. Nah, murah begitu.
Sehingga Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa ya, tentu ini data yang, yang, ee, apa yang terus bergerak, ya, tetapi kita tahu, bahwa data-data ini enggak main-main ya ee menyatakan bahwa nanti ada ee ada sekitar 375 juta pekerja, ee apa? Ee apa ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus ee switching gitu, dia harus switching gitu ya. Dia harus switching. Jadi dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan ee digantikan dengan mesin. Digantikan dengan mesin. Jadi kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan bahwa apa? Bahwa, ee ee, ketika, ee kita bisa membuat ee apa? Membuat struktur ya daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah. Maka sebenarnya competitive advantage itu makin besar sebetulnya. Jadi kalau istilah, dari ee, teman-teman di Harvard dan di Wharton itu istilahnya adalah willingness to pay. Jadi, willingness to pay itu adalah gabungan dari semua value yang sebenarnya ee apa, diberikan kepada konsumen dan konsumen merasa bahwa ee apa yang mereka bayar, itu ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya kenapa "willingness to pay" -nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu sudah dari mungkin ya, mungkin dari era-era tahun 80-an itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing", misalnya, ee "Toyota Way". Gitu ya. Jadi ee Profesor Deming waktu itu memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan ee, what we call, kaizen ya. Dan kalau kita dengar kata "kaizen" maka sebetulnya itu adalah continuous improvement. Nah, "continuous improvement" Profesor Deming itu ee menjelaskan, ee dengan sangat vivid sebenarnya. Hanya sayangnya, ee, Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang ya dengan cara-cara itu, karena apa? Karena ee pemerintah, ee pada waktu itu, sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja ya, sedangkan ee, Deming, justru malah, ee, tendensinya makin lama, makin efisien, sehingga akhirnya menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang, sehingga secara political teori daripada Profesor Deming ini sebenarnya bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan political ee, will daripada ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo, dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya, nanti Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi. Nanti saya akan tunjukkan data, maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti, sebentar akan menjadi negara yang paling duluan, ya. Ee, mengadop, paham, ee ini ya, ee ee ee robot manusia, gitu. Gitu, ya. Jadi, mereka ya ada yang pertama kali nanti. Eh, kita, kita bisa membayangkan China hari ini, yang penuh dengan teknologi, ee dan paten, seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi, yang siap ee ee untuk hidup dengan humanoid, ya, humanoid itu adalah istilah ee manusia tapi robot juga gitu ya, setengah manusia setengah robot ya humanoid, itu adalah Jepang, seringkali. Jadi artinya bahwa, ya kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural, itu akan menjadi kewajiban. Untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi contoh seperti misalnya ya, ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android, misalnya, itu ekosistem, iOS dan ee ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup ee apa? Ee ee diversification, ya, atau tidak cukup intensification. Itu sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services. Produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. It's global kan? Tetapi, kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena, ya itu tadi, ekosistem gitu lho. Value added dan competitive advantage dari sisi ee apa? Dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi. Dan murah, gitu lho, cheap gitu, ya. Ingat BlackBerry, ya? Dulu BlackBerry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya, begitu kita BlackBerry, kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Ya, kan? Kenapa? Karena very cheap. Nah, murah begitu. Sehingga Rekan-rekan sekalian dalam data ini dikatakan bahwa, ya tentu ini data yang, yang ee apa yang terus bergerak ya, tetapi kita tahu bahwa data-data ini enggak main-main ya, ee menyatakan bahwa nanti ada ee ada sekitar 375 juta pekerja. Ee apa? Ee apa ya? Pekerja lah, gitu ya, itu harus, ee switching, gitu. Dia harus switching gitu. Ya, dia harus switching. Jadi, dia harus keluar dari dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan, ee, digantikan dengan mesin. Diganti dengan mesin. Jadi kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan, bahwa apa? Bahwa, ee, ee, ketika, ee kita bisa membuat ee apa? Membuat struktur ya, daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah, maka sebenarnya, competitive advantage itu makin besar, sebetulnya. Jadi kalau istilah, dari ee teman-teman di Harvard dan di Wharton itu, istilahnya adalah "willingness to pay". Jadi, "willingness to pay" itu adalah gabungan dari semua value yang sebenarnya ee apa diberikan kepada konsumen. Dan konsumen merasa bahwa ee apa, yang mereka bayar, itu ee lebih besar manfaatnya, daripada biaya itu sendiri. Makanya, kenapa "willingness to pay"-nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu, sudah dari mungkin, ya. Mungkin dari era-era tahun 80-an, itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing" misalnya, ee "Toyota Way", gitu, ya. Jadi, ee Profesor Deming waktu itu, memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan, ee what we called, Kaizen, ya. Dan kalau kita dengar kata "kaizen" maka sebenarnya itu adalah "continuous improvement". Nah, "continuous improvement" Profesor Deming itu ee menjelaskan, ee dengan sangat vivid sebenarnya. Hanya sayangnya ee Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang ya, dengan cara-cara itu karena apa? Karena, ee pemerintah ee pada waktu itu sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja, ya. Sedangkan ee Deming justru malah, ee tendensi makin lama makin efisien, sehingga akhirnya menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang. Sehingga secara political, teori daripada Profesor Deming ini, sebenarnya bertolak belakang sekali dengan dengan apa? Dengan political will daripada ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya, nanti Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi, nanti saya akan tunjukkan data. Maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti sebentar, akan menjadi negara yang paling duluan, ya. Ee mengadop, paham, ee ini, ya. Ee ee ee robot manusia, gitu. Gitu ya. Jadi mereka ya ada yang pertama kali nanti. Eh, kita, kita bisa membayangkan China hari ini, yang penuh dengan teknologi ee dan paten seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi, yang siap ee ee untuk hidup dengan humanoid, ya, humanoid itu adalah istilah, ee manusia, tapi robot juga gitu ya, setengah manusia setengah robot ya, humanoid. Itu adalah Jepang, seringkali. Jadi artinya, bahwa ya kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi. Bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural itu akan menjadi kewajiban. Untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi contoh, seperti misalnya, ya. Ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android misalnya, itu ekosistem iOS dan ee ekosistem daripada Android itu, malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup, ee apa ee ee, diversification ya, atau tidak cukup intensification. Itu sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services. Produknya ada yang paling murah, sampai paling mahal. Distribusinya banyak di mana-mana. It's global kan? Tetapi kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena, ya, itu tadi. Ekosistem gitu loh, value added dan competitive advantage. Dari sisi, ee apa, dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi, dan murah, gitu lho. Cheap, gitu ya. Ingat Blackberry, ya. Dulu Blackberry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya. Begitu kita BlackBerry kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Ya, kan? Kenapa? Karena very cheap. Nah, murah begitu.
Sehingga Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa, ya tentu ini data yang, yang, ee apa yang terus bergerak, ya, tetapi kita tahu bahwa data-data ini nggak main-main ya, ee menyatakan bahwa nanti ada, ee ada sekitar 375 juta pekerja, ee apa ee apa, ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus, ee switching, gitu. Dia harus switching, gitu. Ya, dia harus switching. Jadi, dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan ee digantikan dengan mesin. Digantikan dengan mesin. Jadi, kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan bahwa, apa? Bahwa ee ee ketika, ee kita bisa membuat, ee apa? Membuat struktur ya, daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah maka, sebenarnya ee "competitive advantage" itu makin besar sebetulnya. Jadi, kalau istilah dari ee teman-teman di Harvard dan di Wharton, itu, istilahnya adalah "willingness to pay". Jadi, "willingness to pay" itu adalah gabungan dari semua value yang sebenarnya ee apa, diberikan kepada konsumen, dan konsumen merasa bahwa, ee apa yang mereka bayar itu, ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya, kenapa "willingness to pay" -nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu, sudah dari mungkin ya, mungkin dari era-era tahun '80-an, itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing", misalnya, ee "Toyota Way", gitu, ya. Jadi ee Profesor Deming waktu itu, memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan, ee, what we call, Kaizen ya, dan kalau kita dengar kata Kaizen, maka sebenarnya itu adalah "Continuous Improvement". Nah, "continuous improvement", Profesor Deming itu, ee menjelaskan ee dengan sangat vivid sebenarnya. Hanya sayangnya ee rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang, ya dengan cara-cara itu, karena apa? Karena, ee pemerintah ee pada waktu itu, sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja ya. Sedangkan ee, Deming justru malah ee, tendensi makin lama, makin efisien, sehingga akhirnya menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang. Sehingga secara political, teori daripada Profesor Deming ini, sebenarnya bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan "political", ee will daripada ee pemerintah Amerika, pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo, dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya, nanti Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi. Nanti, saya akan tunjukkan data. Maka, kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti sebentar, akan menjadi negara yang paling duluan ya, ee mengadop, paham, ee ini ya. Ee ee ee robot manusia, gitu. Gitu, ya. Jadi, mereka ya ada yang pertama kali nanti. Eh, kita kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi, ee dan paten seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi, yang siap, ee, ee untuk hidup dengan "humanoid" ya, "humanoid" itu adalah istilah ee manusia tapi robot juga gitu ya, setengah manusia setengah robot, ya, "humanoid". Itu adalah Jepang, seringkali. Jadi, artinya, bahwa ya kita akan, sebentar lagi, akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural, itu akan menjadi kewajiban untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi, contoh seperti misalnya ya. Ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android, misalnya, itu ekosistem iOS dan ee ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang atau tidak cukup, ee apa? ee ee, diversification, ya, atau tidak cukup intensification. Itu, sebenarnya, Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi services. Produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. It's global kan? Tetapi kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena, ya itu tadi. Ekosistem gitu lho. "Value added" dan "competitive advantage", dari sisi, ee apa? Dari sisi aplikasi yang menyebabkan akhirnya kemudahan, di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi, kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi. Dan murah, gitu loh. Cheap, gitu ya. Ingat BlackBerry, ya. Dulu BlackBerry kita, dulu kalau telepon-telepon mahal, ya. Begitu kita BlackBerry, kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja, pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Iya, kan? Kenapa? Karena very cheap. Nah, murah begitu.
Sehingga, Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa, ya tentu ini data yang, yang ee apa, yang terus bergerak ya, tetapi kita tahu bahwa data-data ini enggak main-main ya, ee menyatakan bahwa nanti ada, ee, ada sekitar 375 juta pekerja. Ee apa? Ee apa, ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus ee "switching", gitu. Dia harus "switching", gitu. Ya, dia harus "switching". Jadi, dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan, ee digantikan dengan mesin. Digantikan dengan mesin. Jadi, kalau kita memperhatikan di situ, maka, Anda bisa memperhatikan bahwa apa? Bahwa, ee ee ketika, ee kita bisa membuat, ee apa? Membuat struktur ya daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah. Maka, sebenarnya ee "competitive advantage" itu, makin besar sebetulnya. Jadi, kalau istilah dari, ee teman-teman di Harvard dan di Wharton itu, istilahnya adalah "willingness to pay". Jadi, "willingness to pay", itu adalah, gabungan dari semua "value" yang sebenarnya, ee apa? Diberikan kepada konsumen, dan konsumen merasa bahwa ee, apa yang mereka bayar itu, ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya, kenapa "willingness to pay" -nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan sebenarnya perjalanan daripada strategi bisnis itu, sudah dari mungkin, ya, mungkin dari era-era tahun '80-an, itu sudah ada istilah-istilah "Lean Manufacturing", misalnya ee "Toyota Way", gitu, ya. Jadi, ee, Profesor Deming waktu itu memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan, ee, "what we called" Kaizen, ya. Dan kalau kita dengar kata "kaizen", maka sebenarnya itu adalah "continuous improvement". Nah, "continuous improvement", Profesor Deming itu, ee menjelaskan, ee dengan sangat "vivid" sebenarnya. Hanya sayangnya, ee, Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang, ya dengan cara-cara itu, karena apa? Karena ee pemerintah ee pada waktu itu sebenarnya malah ingin membuka lapangan kerja, ya. Sedangkan ee Deming justru malah ee, tendensi makin lama makin efisien. Sehingga akhirnya, menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang, sehingga secara "political", teori daripada Profesor Deming ini sebenarnya bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan "political", ee "will" daripada, ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo, dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya, nanti Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi. Nanti saya akan tunjukkan data, maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti, sebentar, akan menjadi negara yang paling duluan, ya. Ee, mengadop, paham ee ini ya, ee ee, ee robot manusia gitu. Gitu, ya. Jadi, mereka ya, ada yang pertama kali nanti. Eh, kita kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi, ee dan paten, seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini, gitu. Tetapi yang siap, ee ee untuk hidup dengan "humanoid", ya. "Humanoid" itu adalah istilah, ee manusia, tapi robot juga gitu ya, setengah manusia setengah robot ya, "humanoid", itu adalah Jepang. Seringkali. Jadi, artinya bahwa, ya kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi, bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural, itu akan menjadi kewajiban untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi, contoh, seperti misalnya ya, ketika Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android, misalnya, itu ekosistem iOS dan, ee, ekosistem daripada Android itu, malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nokia tidak, tidak cukup barang, atau tidak cukup, ee apa? Ee, ee diversifikasi, ya, atau tidak cukup intensification. Itu, sebenarnya Nokia melakukan diversifikasi produk, intensifikasi "services". Produknya ada yang paling murah sampai paling mahal, distribusinya banyak di mana-mana. "It's global," kan? Tetapi, kenapa bisa kalah sama Android dan iOS? Karena, ya itu tadi. Ekosistem gitu loh. "Value added" dan "competitive advantage", dari sisi, ee apa? Dari sisi aplikasi, yang menyebabkan, akhirnya kemudahan di dalam bertransaksi, kemudian di dalam berkomunikasi. Kemudian-kemudian yang diberikan melalui aplikasi dan murah, gitu lho, "cheap", gitu ya. Ingat BlackBerry, ya. Dulu BlackBerry kita dulu kalau telepon-telepon mahal, ya, begitu kita BlackBerry, kita tinggal beli pulsa, kita main-main dengan teks. Itu aja pada waktu itu kita sudah senang sekali, gitu loh. Iya, kan? Kenapa? Karena "very cheap". Nah, murah begitu.
Sehingga, Rekan-rekan sekalian, dalam data ini dikatakan bahwa, ya, tentu ini data yang yang ee apa? Yang terus bergerak, ya, tetapi, kita tahu bahwa data-data ini enggak main-main ya, ee menyatakan bahwa nanti ada, ee ada sekitar 375 juta pekerja. Ee, apa? Ee apa, ya? Pekerja lah gitu ya, itu harus, ee, "switching" gitu. Dia harus switching, gitu ya. Dia harus "switching". Jadi, dia harus keluar dari, dari area itu. Oleh karena apa? Karena area-area itu akan, ee, digantikan dengan mesin. Diganti dengan mesin. Jadi, kalau kita memperhatikan di situ, maka Anda bisa memperhatikan, bahwa apa? Bahwa, ee ee ketika ee kita bisa membuat, ee apa? Membuat struktur ya, daripada biaya itu menjadi semakin rendah, makin rendah. Maka sebenarnya "competitive advantage" itu makin besar, sebetulnya. Jadi, kalau istilah dari, ee teman-teman di Harvard dan di Wharton itu istilahnya adalah "willingness to pay". Jadi "willingness to pay" itu adalah, gabungan dari semua "value" yang sebenarnya, ee apa, diberikan kepada konsumen, dan konsumen merasa bahwa, ee apa yang mereka bayar itu, ee lebih besar manfaatnya daripada biaya itu sendiri. Makanya, kenapa "willingness to pay"-nya makin besar. Nah, itu yang kemudian menyebabkan akhirnya, ee kalau Rekan-rekan memperhatikan, sebenarnya perjalanan, daripada strategi bisnis itu sudah dari mungkin, ya, mungkin dari era-era tahun '80-an. Itu sudah ada istilah-istilah, "Lean Manufacturing" misalnya, ee "Toyota Way", gitu ya. Jadi, ee Profesor Deming waktu itu, memperkenalkan istilah-istilah yang berkaitan dengan ee "what we called" Kaizen ya, dan kalau kita dengar kata Kaizen, maka sebenarnya itu adalah "continuous improvement". Nah, "continuous improvement" Profesor Deming itu, ee, menjelaskan ee dengan sangat "vivid", sebenarnya. Hanya sayangnya, ee, Rekan-rekan di industri Amerika, industrialisnya di Amerika, tidak terlalu senang, ya dengan cara-cara itu karena apa? Karena, ee pemerintah, ee pada waktu itu sebenarnya, malah ingin membuka lapangan kerja ya. Sedangkan ee Deming, justru malah ee, tendensi makin lama, makin efisien. Sehingga akhirnya menyebabkan tenaga kerja jadi berkurang, sehingga secara political, teori daripada Profesor Deming ini, sebenarnya bertolak belakang sekali dengan, dengan apa? Dengan "political", ee will daripada, ee pemerintah Amerika pada waktu itu. Nah, ketika dia kemudian datang ke Tokyo, dan menjual konsep itu ke perusahaan-perusahaan Jepang, justru diterima. Makanya nanti, Rekan-rekan kalau kita lihat data lagi. Nanti saya akan tunjukkan data. Maka kita akan cukup surprise. Kenapa? Karena Jepang, itu nanti, sebentar akan menjadi negara yang paling duluan ya, ee mengadop, paham, ee ini ya, ee ee ee robot manusia, gitu. Gitu ya. Jadi mereka, ya ada yang pertama kali nanti. Eh kita, kita bisa membayangkan China hari ini yang penuh dengan teknologi ee dan paten, seperti itu ya, dibandingkan Jepang hari ini gitu. Tetapi, yang siap, ee ee untuk hidup dengan "humanoid", ya. "Humanoid" itu adalah istilah, ee manusia, tapi robot juga gitu ya. Setengah manusia setengah robot, ya, "humanoid". Itu adalah Jepang. Seringkali. Jadi, artinya bahwa, ya, kita akan sebentar lagi akan berhadapan ee dengan satu situasi. Bukan lagi sifatnya terpaksa, tetapi secara struktural, itu akan menjadi kewajiban. Untuk apa? Untuk masuk ke situ. Jadi, contoh, seperti misalnya ya. Ketika, Rekan-rekan pakai Nokia, kemudian tiba-tiba muncul iOS dan Android, misalnya. Itu ekosistem iOS dan, ee ekosistem daripada Android itu malah, malah kemudian membunuh Nokia. Kenapa? Bukan karena Nokia tidak terkenal, atau bukan Nok

judul kursus: 7 Little Habits To Increase Your Productivity At Work
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: 7 Little Habits
lesson: 7 Little Habits
transkripsi: 00:00
Ya, oke. Rekan-rekan sekalian, selamat datang. Saya dari Pasar Mentor. Perkenalkan, nama saya Husen Wijaya. Saya Founder dari Pasar Mentor.
Di sini ada dua pembicara kita, sebenarnya tiga. Tapi Andre berhalangan hadir kelihatannya, karena ada satu hal.
Tetapi ada Pak Bana di sini yang expert di bidang ee surveyor, habis bisnis development, macam-macamlah gitu ya. Ee beliau akan bicara mengenai Seven Habits dan nanti ada Pak Riki ya, Teman-teman, yang akan banyak bicara mengenai karir di dunia sales itu kayak apa.
Nah tentunya semua dikaitkan dengan produktiviti yang hari ini meresahkan banyak orang ya. Apakah benar produktiviti itu harus 12 jam? Apakah benar produktiviti itu harus, ya, kan ee mengerahkan segala cara seperti itu agar kita di mata employer itu ee dipandang baik dan bekerja gitu ya. Jadi bekerja itu apakah karena waktunya yang banyak? Apakah karena memang ee quality-nya ya gitu ya. Jadi ini kuantiti apa quality? Ini kan selalu menjadi bahan pembicaraan.
Tetapi hari ini jadi produkti- ee jadi sesuatu yang terus dibicarakan karena ada layoff ya, ada pemutusan hubungan kerja.
Jadi saya mengundang tiga pembicara sebenarnya karena Pak Andre ha- ee akan bicara dari sisi digitalisasi. Tapi sayang dia tidak ee tidak bisa hadir karena ee ada satu lain hal dengan keluarga. Jadi ee terpaksa ee dia tadi izin tadi jam kurang lebih jam 7.00 tadi, dia sudah izinkan saya untuk tidak mengikuti.
Tapi lain kelak dia sudah bersedia untuk ee menjadi pembicara di ee lain waktu. Ya, kita nanti akan undang dia. Ini Pa- Pak Andre pakar juga sih di bidang digitalisasi.
Dia juga seorang coach ya. Jadi dia juga seorang coach. Nah, ee Rekan-rekan sekalian kita akan segera mulai. Kita akan stay pada maksimal jam 9.00 malam. Jadi kita tidak akan lama-lama. Mudah-mudahan Rekan-rekan bisa segera.
Saya langsung persilakan Pak Bana untuk menyajikan. Silakan, Pak. Kalau ada presentasi, silakan langsung. Waktu Anda cuman 15 menit barangkali gitu ya, untuk menjelaskan. Nanti setelah setelah itu saya akan persilakan Pak Riki untuk 15 berikutnya. Nanti kita tanya jawab dan kita conclude. Oke? Thank you very much. Silakan silakan masuk. Oke. Oke, thank you very much. Terima kasih ee Pak Uzin ya dan
Ini saya panggil lagi Bapak Ibu semua ya, Bapak Ibu semua di sana. Mungkin teman-teman semua yang ada di sini.
Ee hari ini spesial ya materinya tentang produktiviti. Tadi Pak Husin juga sempet cerita. Wah, ini gimana ya, sekarang ini sudah masa-masanya layoff yang pertama. Pertama kita sudah kena hantam pandemi. Kemudian kena layoff. Dan sekarang ada yang unik, Pak.
Sekarang rata-rata senang double job, Pak. Iya, jadi karena ya, karena sudah banyak layoff ya. Jadi kan banyak posisi-posisi kosong nih yang ditinggal nih. Ah, itu mulai tuh. Ah, yang dulunya ngurusin logistik aja, tiba-tiba merangkap jadi checker, merangkap jadi admin juga ya. Yang sebelumnya ini, yang unik ada teman-teman saya di hotel ini. Ini agak ekstrim ini ya.
Yang di hotel itu bahkan ee seorang sekuriti di satu waktu ketika sedang hektik-hektiknya ini ya, banyak lod orang yang datang banyak banyak pengunjung datang, itu bisa jadi masak juga. Minimal dia bisa masak nasi goreng, masak omelet sama mi goreng. Wah, ini kan menarik ini ya. Waktu itu ee chef ee salah satu hotel gitu ya cerita. Wah ini ternyata ee modelnya sudah seperti itu ya, Pak. Tapi ini menarik, Pak. Jadi
Izinkan saya perkenalkan diri dulu ya. Ee nama saya panjang ini. Tapi ini pemberian ee mix ya, dari ayah dan kakek saya. Nama saya Abdul Koar Albana. Tapi tenang saja teman-teman semua, ee saya tidak ada darah Arab sama sekali ya.
Saya tidak ada tidak ada darah Arab. Murni Jawa. Saya ini asli orang Surabaya. Saya seorang Surabaya. Sekarang merantau di Jakarta.
Pengalaman saya memang unik. Kalau ditotal ya, 15 tahunlah di bidang sales marketing. Cuma di beberapa industri yang berbeda ya. Hmm. Saya pernah di industri Telco. Kemudian ee pindah ke industri IT, di industri FMCG ya. FMCG yang yang unik. Sempat ke startup juga. Merasain dinamikanya. Bahkan waktu itu saya di ee startup waktu jaya-jayanya, Pak. Jadi funding series-nya sedang ee series B waktu itu ya. Kita dapat hampir 1 triliun. Jadi pernah merasakan dinamikanya.
Kemudian sekarang ee saya di anak perusahaan BUMN. Tapi menarik juga di bisnis development. Jadi tentang tentang survei inspeksi ya, jasa konsultan seperti itu ya. Dan ee create-create ee produk produk-produk yang baru. Cuma ee mungkin hari ini ee temanya sebenarnya saya pengin sharing saja. Sharing ee beberapa pengalaman dan best practice mungkin ya. Kalau dibilang saya ahli expert-nya, bukan ya. Tetap Bapak Ibu di sini yang lebih expert ya. Karena lebih ya kita saling sharing lah, sharing sharing dan diskusi tentang ee bagaimana sih, tips-tips untuk ee improve our productivity.

judul kursus: 7 Little Habits To Increase Your Productivity At Work
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Productive Way
lesson: Productive Way
transkripsi: 00:00
Sila, Pak.
00:01
Yes, oke. Iya, ini ee izin saya ingin sharing sedikit tentang Seven Little Habits ya to increase ee produktivitas kita di kerja. Mungkin sekarang, ini kan tantangannya ini ya, Pak. Waduh pusing nih. Kerjaan numpuk. Deadline semua gitu ya. Kadang, sudah zaman-zaman sekarang nu- numpuk semua, ee double job merasain. Kemudian satu sisi, ee karena eranya sudah milenial, Pak. Jadi ba- banyak istilah-istilah yang yang cukup trending nih ya, di dibilang aduh toxic nih lingkungannya nih ya. Banyak sekali ee gangguan di sini. Aduh, ini ini Bos saya ini luar biasa nih pressure-nya ya, meminta ekspektasi lebih tinggi dari sebelum pandemi. Pin- pinginnya wah, ini pandemi kita minus ya, sekarang sudah harus ngegas lagi pinginnya dobel-dobel ya untuk nutup nutup minusnya yang kemarin ini ya. Ini terus ba- banyak, aduh, mental sudah enggak sehat ini ya. Sudah enggak sehat, pusing ya. Apa yang harus saya lakukan nih? Mempertahankan karir saya, mempertahankan pekerjaan ya. Cicilan juga sedang banyak nih, wah ini sudah mulai di ee dipikir dan butuh healing ya. Sekarang ee sudah banyak istilah-istilah ke- ketika sangat hektik ya butuh healing. Apalagi sekarang ee traffic juga sudah luar biasa macet sekarang Pak, ya. Sudah mulai kembali ee bahkan mungkin sebelum pandemi ee banyak teman-teman saya dan mereka merasakan seperti itu. 01:28 Cuma ee ini beberapa beberapa tips ee sudah pernah saya praktikan di di beberapa organisasi dan it works ya. Ini ee bener-bener ee saya set ini sampai jam 05.00, Pak, ya. Ee jadi start ya. Start-nya memang kalau kerjanya ter- terus dari jam 08.00 ya, jam 08.00 sampai jam 05.00. Tapi bener-bener dimanfaatin sekali. Cuma kan ee sebenarnya yang ee kadang-kadang employer atau company enggak tahu. Kita kan sebenarnya start ee daily activity kita itu sudah benar-benar prepare dari sangat pagi ini Pak ya. Pagi-pagi sekali itu sudah mulai set nih. Jam 05.00 pagi itu sudah mulai di-planning. Aduh saya hari, hari ini mau ngapain ya? Saya akan ngambil traffic apa nih? Saya mau pakai kendaraan apa nih ke kantor? Sudah ada di bayangan semua dari pagi ya. Jadi yang yang ee ee saya pernah lakukan di pagi itu, biasanya jam 05.00 sampai jam 07.00 itu waktunya perencanaan, Pak. Wah, ini ee moga-moga lancar semua hari ini. Saya berdoa. Saya bersyukur, wah ini masih diberi kesempatan ya, masih diberi kesempatan untuk ee melanjutkan pagi ini aktifitas pagi ini dan kemudian saya melakukan perencanaan. Perencanaan awal itu bahkan ee saya akan pakai apa nih? Tujuannya ke mana? Jalur mana yang akan saya pilih? Armada transportasi apa nih yang akan saya pakai? Nah itu su- sudah langsung dirancang di situ. Jadi kalau sudah sudah sesuai jadwal itu tenang, Pak. Ya, karena bahkan hidup saya su- sudah seperti ee sistem gitu ya. Pagi harus sarapan di sini nih, sarapan di sini. Nanti habis ini jalannya ke arah sini. Kemudian ee armada transportasi ini sambil jalan ke sana. Oke. Benar waktu jam 07.00 nih, jam 07.00 sampai jam 09.00 kan kita sudah punya nih. Wah hari ini aku mau ngapain ini? Buat jadwal, buat prioritas hari ini. Apa sih yang dibikin, dibuat simpel tetap ee tiga poin utama ya, kita buat simpel. Apa aja yang saya lakukan hari ini? Tiga pekerjaan utama itu yang dilakukan. Kemudian kalau sudah tengah-tengah nih antara bainun ya, bentar jam 09.00 sampai jam 11.00. Ee ini tips dari coach saya, mentor saya, Bos saya juga, kerjakan tugas yang paling susah dulu. Jadi tugas yang paling susah kita sudah bikin prioritas ya, kerjakan dulu jam 09.00 sampai jam 11.00. Nanti begitu jam 11.00 sampai jam 12.00, nah, sudah selesai kan yang paling susah nih tugas kita. Report langsung ke manajemen. Jadi sebelum ee tengah hari. Nah cuman nanti di step ya, ini step pertama, step kedua, step ketiga, step keempat, step kelima. Terus lunch break ya. Istirahat. Ambil waktunya, kalau bisa tidur sejenak. Nah, ini ee sudah pernah saya praktikan juga rutin 10 menit saja. Ya ee ambil 5 menit lah, 5 sampai 10 menit. Ee tidur di waktu siang hari, ternyata itu bi- buat kita fresh lagi ya after ee lunch ya. Jadi kita bisa ee ngejar lagi ke task-task berikutnya. Kemudian kalau setelah siang ya, jam 01.00 sampai jam 03.00, kita kerjakan lagi nih task-task apa nih yang ee pending yang belum selesai ya, kita kerjakan jam 01.00 sampai jam 03.00. Kemudian sampai sore hari. Nah, kita sudah mulai mengerjakan ya, task-task yang mudah lah yang bisa di yang bisa dikerjakan sambil jalan. Kemudian kita juga mulai evaluasi, wah hari ini saya sudah ngapain aja nih? Ee hari ini, apakah ee tugasnya sudah selesai semua hari ini atau ada yang akan saya pending lagi di hari berikutnya? Itu harus harus di ee catat ya. Dan biasanya kan ee kadang-kadang di waktu-waktu ini ada nih jadwal susulan ya. Ee sundulan begitu ya. Ada yang mau ngajak meeting, ada yang mau ngajak ketemu klien ya ee akan sangat complicated sekali. Cuma kemudian kita bahas, ah, ini ada Seven Little Tips-nya juga. Jadi kalau ee pengin kita lebih tenang ya, lebih nya- nyaman, pagi kita harus komitmen dulu nih. Oh ee saya hari ini akan menyelesaikan tiga tugas, saya buat ee komitmen harus selesai semua, oke. Dijalankan, fokus ya. Ee ini ee tipsnya juga, fokus jangan terganggu dengan sosial media sampai makan siang. Nah ini kadang-kadang kan ee gangguannya kalau kita sudah ee membuka beberapa sos- sosmed-nya kita ya, ada notifikasi di sana, di sini, ada message, ada yang DM. Nah ini sudah sudah ganggu fokus ini. Kemudian sudah say no. Ah ini, ini yang yang yang berarti saya praktikan dan it works ya. Ee Bapak-bapak, Ibu-ibu dan teman-teman semua. Saat kerjakan task sulit pagi-pagi waktu kerjaan yang yang paling susah ini, butuh fokus. Jangan terganggu dengan ajakan ngobrol, ajakan diskusi ya yang yang bener-bener enggak urgent, apa lagi hanya ajakan untuk bergosip. Wah, ini yang yang kita sudah, oh no no no no. Saya harus fokus ke ee task ini dulu, selesai baru ee bicinin. Kita sampaikan ee ini harus urgent. Ini saya sampaikan, ti- tidak ada kepentingan apa-apa. Yang penting tugas ini selesai, ee manajemen butuh report ini segera. Kemudian komunikasi. Ya kita ee harus tetap ee rutin ya update tiap penyelesaian kalau kita ee menyelesaikan task-task sulit ya ke manajemen. Jadi terus komunikasi dan koordinasi juga ya kepada semua divisi, departemen ya, stakeholder terkait semuanya bahwa oke, ini aku sedang ada project ee sedang butuh fokus, butuh bantuan teman-teman semua, yuk ee kita bareng-bareng kerjakan ini dan ini bisa jadi fokus dan prioritas bersama. Yang pasti report ya. Tetap report semua kerjaan hari ini biar ee semuanya lancar, semuanya aman, semua orang stakeholder di sana bener-bener terinform dengan baik. Oh iya nih ee sudah klar semua ternyata kerjaan ya, sudah beres semua, ya. Itu yang akan rutin rutin dan begitu produktif way ini terus diulang-ulang, itu akan jadi semacam habit ya, semacam habit-nya kita, kebiasaan kita. Kemudian akhirnya ternyata itu bisa jadi personal branding-nya kita ini ya. Ee sa- Bagaimana sih kita ingin dikenal ya? Bagaimana kita ingin dikenang dan bagaimana kita bisa meninggalkan legacy nanti ya ee di mana pun ee kita berada. Mungkin itu aja sedikit dari saya ee Bapak-bapak, Ibu-ibu dan terima kasih juga Pak Uzin ya. Mungkin pas ini ya? Ya, pas 15 menit lah ya. Thank you. Terima kasih, Pak. 08:09 Oke.
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bagi gini, simpel aja gitu. Saya slide saya enggak banyak gitu ya, mungkin 3, 4 slide gitu.
So, at the end, saya mau bilang bahwa nanti ada beberapa hal yang saya share as a experience gitu ya, tetapi ada juga yang saya mau bilang bahwa, sebenarnya ini lebih kepada apa ya, mindset dan mau dilakukan atau tidak. Karena basically, kalau saya bilang, kata kuncinya di depan kalau bicara sales itu kan enggak ada orang yang mau jadi sales. Mungkin Pak Pak Bana juga tahu lah gitu ya, karena Pak Bana juga udah lebih dulu di situ kan, tapi yang pengalaman saya bilang enggak ada orang yang bener-bener men- mencemplungkan dirinya untuk memilih sales itu sebagai karir itu enggak ada gitu ya. Apalagi kalau teman-teman yang which is as I know gitu, kalau kalau saya ngisi di beberapa tempat kita itu, kalau bicara manager trainee, apalagi yang lulusannya udah wahid gitu ya, enggak ada itu yang milih mau jadi sales gitu udah enggak ada itu udah enggak. Mungkin, itu kalau udah enggak sampai apa ya, urutan ke-1000 mungkin mereka enggak akan pilih, at the end kan gitu ini kira-kira ya, Teman-teman ya. Tapi, saya mau share gitu ya. Jadi, ee ini saya share ke teman-teman gitu ya. Jadi jadi saya kasih judul sebenarnya, dan ini saya beberapa kali share gitu ya, terutama kalau saya ngomong ini ke teman-teman ke teman-teman yang baru fresh graduate Pak Husin sama teman-teman semua, kenapa? Karena ini penting gitu. Karena ini menentukan apalagi yang saat saat ini gitu ya. Jadi saya bilang kenapa sih harus milih sales gitu ya. Terus kemudian yang paling penting sebenarnya supaya orang tidak tidak merasa bahwa sales itu putus buntu kan gitu ya, atau tidak ada pilihan yang lain. Jadi sebenarnya yang paling penting mereka ngerti gitu, atau siapa pun yang mau memilih sales itu, tahu caranya produktif dan sukses gitu. Kenapa? Karena di sales itu enggak ada pilihan lain, kalau enggak sukses drop, kalau sukses itu udah yang paling atas, kira-kira gitu. Kenapa? Karena it's very simple gitu, kalau di dunia sales, dan again, in every company gitu ya, dan kalau kita bicara FMCG company, key person itu pasti orang sales, enggak ada yang enggak, bukan orang sales gitu. Kenapa? Karena at the end of the day you know company itu bisa jalan ya jualan intinya kalau produk dihasilkan kemudian enggak bisa di-deliver, enggak bisa ke konsumer gitu ya, nol putul juga kalau bahasa orang Surabaya bilang gitu, kira-kira ya.
So, jadi saya kenalan sedikit lah ya. Jadi mungkin, supaya teman-teman juga tahu background-nya gitu, so most likely, pas 15 years saya ada di FMCG company gitu ya. Jadi mulai dari local company, MNC, kemudian sekarang saya in a local company gitu. Jadi saya start dari sebuah company yang ada di di di apa namanya berkecimpung di pharmaceutical company gitu ya. Jadi saya dulu jualannya ee barang OTC gitu ya. Jadi yang tanpa resep. Kemudian setelah itu saya pindah ke sebuah company yang basic-nya adalah dairy company susu. Kemudian mungkin orang enggak banyak tahu tentang Godrej, tapi kalau Bapak, Ibu tahu, teman-teman tahu kalau di di rumahnya ada HIT, Stella, Mitu. So which is, that is coming from this company gitu ya, Indian company. FrieslandCampina itu Holland company gitu ya. Pharos itu local company, and then sekarang saya ada di di Kino Indonesia Tbk, jadi ini is a local company dan cukup unik gitu ya. So most likely, saya belajar pharma, kemudian dairy, kemudian belajar non-food gitu ya. Nah sekarang itu di Kino itu saya belajar all this category. So, one of the things yang saya saya syukuri gitu ya, kenapa? Karena sekarang saya belajar semuanya gitu ya. So, saya juga bagian daripada yang yang saya kerjakan bersama dengan teman-teman saya gitu ya. Jadi saya juga trainer yang lagi belajar gitu ya. Kemudian, kita bersama dengan teman merupakan sales fasilitator juga. Kemudian saya ada partnership dengan teman-teman yang bekerja di ee apalah ya, mereka platform, tapi dikhususkan untuk sales dan khusus tentang route to market, e-route to market gitu kira-kira ya. So, jadi kira-kira saya berkecimpungnya begitu. Nah, jadi yang saya saya lakukan sekarang adalah berbagi gitu ya, saya juga di Independen Sales Company ee Academy gitu ya, bersama dengan teman-teman. Gimana caranya kami berbagi semua dengan orang sales, berbagi tentang ilmu, sesuatu yang baru, kira-kira gitu, ya.
So, jadi kalau pertanyaannya adalah, kenapa gitu ya, kenapa sales gitu? Karena saya kasih kata kunci yang teman-teman lihat sekarang, yang saya di-bold gitu. Jadi ada challenge, ada opportunity, tapi at the same time teman-teman akan dapat skills-nya, dan skill ini yang bantu teman-teman bisa accelerate. Dan again, saya mau bilang kata-kata paid di se- sebelum skills itu, kenapa? Karena teman-teman kalau di sales tuh di- dibayar gitu. Skills yang didapat tuh justru dibayar, dengan cepat, kemudian yang kedua adalah ini akan meng-accelerate karirnya teman-teman. Bukan hanya in the same company, tapi somewhere, somehow gitu ya, teman-teman mau accelerate dan teman-teman udah bisa ready, siap untuk ke another company gitu ya. Kenapa? Karena ini menarik sebenarnya, karena hari-hari ini, terakhir-terakhir ini kalau kita lihat sejak sejak sejak COVID gitu ya, ada banyak orang yang takut untuk pindah, atau takut orang untuk move gitu ya untuk bisa mengakselerasi. Padahal sebenarnya clear saja. As long as kita me-review, memilih dengan baik dan benar, nanti yang di-worry karena kita udah punya sebenarnya. Jadi kata kuncinya adalah challenge yang di sebelah kiri itu semua, yang saya tuliskan itu semua, yang akan dihadapin, yang bikin pusing. Tapi at the same time punya opportunities. Dan again, kalau challenge sama opportunities ini teman-teman akan dapat hard skill sama soft skill nih. Kenapa? Karena at the end, orang sales itu, orang yang paling diperlengkapi in every company. Dikasih training lah, dikasih project assignment lah, dikasih macam-macamlah gitu. At the same time saya mau bilang, dibayar lagi gitu. Dan which is kalau teman-teman lihat, ini semua, itu kalau teman-teman dapetin mungkin teman-teman nanti bisa tanya sama Pak Husin gitu ya, sama Pak Fransiscus. Kalau ini diberikan oleh Pak Pak Husin sama Pak Fransiscus ini mungkin hitungannya kalau Pak Husin mungkin per jam, atau one day gitu ya yang biasa saya lakukan. Itu is very very expensive, Teman-teman. So, jadi saya mau bilang kalau teman-teman di sales ya, begini kondisinya. Another part yang saya mau bilang adalah teman-teman gini, ee saya mau bilang key people di FMCG company atau di banyak company gitu ya. Saya mau bilang, ini orang-orang adalah orang-orang yang punya basic sales. Again. Kenapa? Karena mereka yang mampu mengong- mengorkestra sesuatu yang di-produce tapi dikerjakan oleh banyak orang dan kemudian menghasilkan. Ya, di tengah ini merupakan one of the apa ya role model yang saya lihat, karena beliau adalah Presiden Director-nya, CEO-nya FrieslandCampina Indonesia, gitu ya. Yang start from ya, start from, bukan hanya orang seorang sales, tapi bekerja dimulai dengan merchandiser bahkan gitu ya. So, saya mau bilang, kira-kira begitu, ya. So, next-nya adalah, saya mau kasih judul di sini yang saya bilang, jadi sebenarnya kalau teman-teman mau jadi orang sales, dan gimana caranya produktif? Sebenarnya menurut saya, bukan sales pun, menurut saya kalau di kantor, teman-teman saya mau kasih judul from productive to successful gitu. Kenapa? Karena karena kalau cuman produktif tapi teman-teman enggak successful, so there is something happen with your productivity. Kenapa? Karena, either memang belum di tempatnya ditempukan, tidak dilihat atau memang tidak dirasakan. So number one, ini yang yang empat ini yang gambar ini yang teman-teman lihat sekarang adalah, ini yang saya lakukan yang selama ini saya lakukan, sampai saya di level ini. So number one, saya ke- ke sebelah kanan dulu, saya enggak dari kiri tapi saya dari sebelah kanan. Jadi teman-teman you have to to be clear gitu ya, untuk set the objective from the beginning. Kalau memang jadi orang sales, mau orang apa pun, tapi you have to to be clear from the beginning. Nah, kalau itu udah jelas maka teman-teman bergerak dari sebelah kiri. Nah, saya percaya, dan ini yang saya juga pahami dari ketika orang-orang ketika mereka share tentang keberhasilannya mereka, dan mereka bisa produktif, nomor satu adalah mentoring.

judul kursus: 7 Little Habits To Increase Your Productivity At Work
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Challenges & Opportunities
lesson: Productive To Be Successful Sales Person
transkripsi: 00:00
Jadi, begini, simpel aja gitu. Saya slide saya enggak banyak gitu ya, mungkin 3, 4 slide gitu.
So, at the end saya mau bilang bahwa nanti ada beberapa hal yang saya share as a experience gitu ya, tetapi ada juga yang saya mau bilang bahwa sebenarnya ini lebih kepada apa ya, mindset dan mau dilakukan atau tidak. Karena basically, kalau saya bilang, kata kuncinya di depan kalau bicara sales itu kan enggak ada orang yang mau jadi sales. Mungkin Pak Pak Bana juga tahu lah gitu ya, karena Pak Bana juga udah lebih dulu di situ kan. Tapi yang pengalaman saya bilang enggak ada orang yang bener-bener men- mencemplungkan dirinya untuk memilih sales itu sebagai karir itu enggak ada gitu ya. Apalagi kalau teman-teman yang, which is, as I know gitu, kalau kalau saya ngisi di beberapa tempat kita itu, kalau bicara manager trainee, apalagi yang lulusannya udah wahid gitu ya, enggak ada itu yang milih mau jadi sales gitu udah enggak ada itu, udah enggak. Mungkin itu kalau udah enggak sampai apa ya, urutan ke-1000, mungkin mereka enggak akan pilih, at the end kan gitu ini kira-kira ya, teman-teman ya. Tapi saya mau share gitu ya. Jadi, ee ini saya share ke teman-teman gitu ya. Jadi jadi saya kasih judul sebenarnya dan ini saya beberapa kali share gitu ya, terutama kalau saya ngomong ini ke teman-teman, ke teman-teman yang baru fresh graduate Pak Husin sama teman-teman semua. Kenapa? Karena ini penting gitu. Karena ini menentukan apalagi yang saat-saat ini gitu ya. Jadi saya bilang kenapa sih harus milih sales gitu ya? Terus kemudian yang paling penting sebenarnya supaya orang tidak, tidak merasa bahwa sales itu putus, buntu kan gitu ya, atau tidak ada pilihan yang lain. Jadi sebenarnya yang paling penting mereka ngerti gitu, atau siapapun yang mau memilih sales itu, tahu caranya produktif dan sukses gitu. Kenapa? Karena di sales itu enggak ada pilihan lain, kalau enggak sukses drop, kalau sukses itu udah yang paling atas, kira-kira gitu. Kenapa? Karena, it's very simple gitu, kalau di dunia sales, dan again in every company gitu ya, dan kalau kita bicara FMCG company, key person itu pasti orang sales, enggak ada yang enggak, bukan orang sales gitu. Kenapa? Karena at the end of the day, you know, company itu bisa jalan ya jualan intinya kalau produk dihasilkan, kemudian enggak bisa di-deliver, enggak bisa ke consumer gitu ya, nol putul juga, kalau bahasa orang Surabaya bilang gitu kira-kira ya.
So, jadi saya kenalan sedikit lah ya. Jadi mungkin supaya teman-teman juga tahu background-nya gitu, so most likely pas 15 years saya ada di FMCG company gitu ya. Jadi mulai dari local company, MNC, kemudian sekarang saya in a local company gitu. Jadi saya start dari sebuah company yang ada di di di apa namanya? Berkecimpung di pharmaceutical company gitu ya. Jadi saya dulu jualannya ee barang OTC gitu ya, jadi yang tanpa resep. Kemudian, ee setelah itu saya pindah ke sebuah company yang basic-nya adalah dairy company, susu. Kemudian mungkin orang enggak banyak tahu tentang Godrej, tapi kalau Bapak Ibu tahu, teman-teman tahu kalau di di rumahnya ada HIT, Stella, Mitu, so which is, that is coming from this company gitu ya, Indian company. FrieslandCampina itu Holland company gitu ya. Pharos itu local company, and then sekarang saya ada di di Kino Indonesia Tbk. Jadi ini is a local company dan cukup unik gitu ya. So most likely, saya belajar pharma, kemudian dairy, kemudian belajar non food gitu ya. Nah, sekarang itu di Kino tuh, saya belajar all these category. So, one of the things yang saya, saya syukuri gitu ya, kenapa? Karena ke- sekarang saya belajar semuanya gitu ya. So, saya juga bagian daripada yang, yang saya kerjakan bersama dengan teman-teman saya gitu ya. Jadi saya juga trainer yang lagi belajar, gitu ya. Kemudian, kita bersama dengan teman merupakan sales fasilitator juga. Kemudian, saya ada partnership dengan teman-teman yang bekerja di ee apalah ya, mereka platform, tapi dikhususkan untuk sales dan khusus tentang route to market, e-route to market, gitu kira-kira ya. So, jadi kira-kira, saya berkecimpungnya begitu. Nah jadi, yang saya saya lakukan sekarang adalah berbagi gitu ya, saya juga di Independen Sales Company ee Academy, gitu ya bersama dengan teman-teman. Gimana caranya kami berbagi semua dengan orang sales, berbagi tentang ilmu, sesuatu yang baru, kira-kira gitu, ya.
So, jadi kalau pertanyaannya adalah kenapa gitu ya? Kenapa sales gitu? Karena saya kasih kata kunci yang teman-teman lihat sekarang, yang saya di-bold gitu. Jadi ada challenge, ada opportunity, tapi at the same time teman-teman akan dapat skills-nya, dan skill ini yang bantu teman-teman bisa accelerate. Dan again, saya mau bilang, kata-kata paid di se- sebelum skills itu, kenapa? Karena, teman-teman kalau di sales tuh, di- dibayar gitu. Skill yang didapat itu justru dibayar dengan cepat. Kemudian yang kedua adalah ini akan meng-accelerate karirnya teman-teman. Bukan hanya in the same company tapi somewhere, somehow gitu ya, teman-teman mau accelerate, dan teman-teman udah bisa ready, siap untuk ke another company gitu ya. Kenapa? Karena ini menarik sebenarnya karena hari-hari ini, terakhir-terakhir ini kalau kita lihat, sejak sejak sejak COVID gitu ya, ada banyak orang yang takut untuk pindah, atau takut orang untuk move gitu ya, untuk bisa mengakselerasi. Padahal sebenarnya clear saja, as long as kita me-review, memilih dengan baik dan benar, nanti yang di-worry karena kita udah punya sebenarnya. Jadi kata kuncinya adalah, challenge yang di sebelah kiri itu semua, yang saya tuliskan itu semua, yang akan dihadapin, yang bikin pusing. Tapi, at the same time, punya opportunities. Dan again, kalau challenge sama opportunities ini, teman-teman akan dapat hard skill sama soft skill, nih. Kenapa? Karena at the end orang sales itu, orang yang paling diperlengkapi in every company. Dikasih training lah, dikasih project assignment lah, dikasih macam-macamlah gitu. At the same time saya mau bilang dibayar lagi gitu. Dan which is kalau teman-teman lihat ini semua, itu kalau teman-teman dapetin, mungkin teman-teman nanti bisa tanya sama Pak Husin gitu ya, sama Pak Fransiscus. Kalau ini diberikan oleh Pak Pak Husin sama Pak Fransiscus nih mungkin hitungannya kalau Pak Husin mungkin per jam, atau one day gitu ya, yang biasa saya lakukan itu, is very very expensive, teman-teman. So, jadi saya mau bilang kalau teman-teman di sales, ya begini kondisinya. Another part yang saya mau bilang adalah, teman-teman gini, ee saya mau bilang, key people di FMCG company atau di banyak company gitu ya. Saya mau bilang, ini orang-orang adalah orang-orang yang punya basic sales. Again, kenapa? Karena mereka yang mampu mengong- mengorkestra sesuatu yang di-produce tapi dikerjakan oleh banyak orang dan kemudian menghasilkan. Ya, di tengah ini merupakan one of the apa ya role model yang saya lihat karena beliau adalah President Director-nya, CEO-nya FrieslandCampina Indonesia, gitu ya. Yang start from ya, start from, bukan hanya orang seorang sales, tapi bekerja dimulai dengan merchandiser bahkan gitu ya. So, saya mau bilang kira-kira begitu, ya.
So, next-nya adalah saya mau kasih judul di sini yang saya bilang. Jadi sebenarnya kalau teman-teman mau jadi orang sales, dan gimana caranya produktif, sebenarnya menurut saya, bukan sales pun, menurut saya kalau di kantor, teman-teman, saya mau kasih judul, from productive to successful, gitu. Kenapa? Karena, karena kalau cuman produktif tapi teman-teman enggak successful, so there is something happen with your productivity. Kenapa? Karena either memang belum di tempatnya ditempukan, tidak dilihat, atau memang tidak dirasakan. So number one ini yang yang empat ini yang gambar ini, yang teman-teman lihat sekarang adalah ini yang saya lakukan, yang selama ini saya lakukan sampai saya di level ini. So, number one, saya ke ke sebelah kanan dulu, saya enggak dari kiri, tapi saya dari sebelah kanan. Jadi teman-teman, you have to to be clear gitu ya, untuk set the objective, from the beginning. Kalau memang jadi orang sales, mau orang apa pun tapi, you have to to be clear from the beginning. Nah, kalau itu udah jelas, maka teman-teman bergerak dari sebelah kiri. Nah, saya percaya dan ini yang saya juga pahami, dari ketika orang-orang ketika mereka share tentang keberhasilannya mereka, dan mereka bisa produktif, nomor satu adalah mentoring.
Jadi, bukan satu kebetulan juga Pak Husin terus di sini terus karena Pak Husin adalah, ee you know, ee Founder dari ee Pasar Mentor gitu. Tapi yang saya pahami juga adalah when you have good mentor dan di-mentoring dengan baik, maka, everything is will be supaya, kayak udah ada milestone-nya gitu, diarahkan gitu. Kenapa? Ada di di situ ada mentor, ada coaching, ada, ada, you know, ee training dan itu bisa dapat skills gitu dari orangnya. And again, mentoring ini sesuatu yang applicable. Bukan hanya talking about teori tapi udah bisa gitu ya. Kemudian yang kedua, yang saya pahami dan ini menjawab mungkin dari Pak Husin tadi melontarkan ketakutan banyak orang tentang layoff dan segala macem, so which is yang saya tangkap sekarang ini adalah kalau dari seorang talent, atau employee, dan ketika talent ini dan employee ini merupakan seseorang yang multitasking maka saya percaya, kesempatan mereka untuk bertahan, stay bahkan mereka untuk mendapatkan lebih lagi itu adalah probability yang paling gede. Kenapa? Karena saya percaya juga bahwa orang yang multitasking itu adalah orang yang siap ditempatkan di mana saja, dan ready kapan saja. So, in the apa ya, in the middle of yang enggak uncertainty ini, company butuh orang-orang yang ready gitu. Kapan saja, di mana saja, dan ready untuk mengerjakan apa saja, dan bisa. Itu is very very, apa ya, very simple, tapi menurut saya, memang ada banyak teman-teman ketika saya share, share ini, ada banyak orang yang merasa bahwa, "Wah, Riki, lu enggak mungkin," Kenapa? Karena enggak mungkin multitasking. Multitasking itu bukan sesuatu yang, yang saya bilang harus teman-teman pelajariin atau harus bagaimana gitu yang memberatkan di pemahaman teman-teman. Tapi, ketika teman-teman tahu yang tadi ini, maka ketika teman-teman mengerjakan ini semua at the same time, hard skill sama soft skill-nya dapat dan saya mau bilang itu sudah multitasking. Which is saya bilang ke teman-teman bahwa, dengan begitu, maka teman-teman udah bisa ready mengerjakannya. Nah, yang ketiga, yang paling penting yang sebenarnya hari ini, Pak siapa tadi yang enggak akan join ini yang salah satu yang menjadi, menjadi kunci juga adalah ketika punya mentor, multitasking, adalah jangan lupa sekarang ini, kalau kita enggak pakai tools dan digitalisation maka, teman-teman udah pasti terlambat. Kenapa? Karena kita enggak bisa dapat perspektif yang luas, kita enggak dapat straightforward dan lebih cepat kalau tidak menggunakan tools dan digital. Nah, ada banyak orang yang tidak bisa, bukan karena mereka enggak mampu, tapi karena mereka enggak aware dan mereka enggak, enggak, enggak bisa secepat mungkin untuk agile karena mereka enggak menggunakan tools dan digital. Nah, ini empat serangka yang menurut saya yang very clear saja, very simple, kalau ini dilakukan maka, saya percaya teman-teman enggak perlu takut untuk di-layoff, kenapa? Karena teman-teman orang yang pertama yang dipilih, karena teman-teman sudah terlihat, gitu ya.
Nah, saya mau kasih closing statement begini ke buat teman-teman. Oke. So, number one adalah yang tadi saya bilang, objektif. Jadi jangan pernah jadikan orang sales itu, jangan jadikan sales itu sebagai sesuatu pilihan gitu ya. Jadi memang, tetapkan gitu. Dan sesuatu yang menjadi kunci di sini, yang saya mau bilang adalah, teman-teman harus menjadi seorang yang, yang berbeda. Kenapa? Karena saya mau bilang ee talentful, gitu ya. Yang yang, yang tentang sales ini, sales dan marketing tuh banyak banget gitu ya, mulai dari yang titik, dari yang paling rendah sampai yang paling tinggi. Yang sudah experience, sudah banyak, sudah banyak banget gitu ya. Tapi, kalau teman-teman cinta dan sudah memutuskan, maka teman-teman harus sudah bisa mengerjakan poin yang di atas, yang 1, 2, 3 gitu ya. Nah, itu yang saya kerjakan. Yang kedua, fast track gitu ya. Dan pilih gitu ya. Again, pemilihan company itu dan itu akan juga dibantu dengan teman-teman pilih mentor yang benar. Ketika nanti, teman-teman sudah di sebuah company. Kemudian yang paling penting lagi adalah jangan pernah berhenti untuk improve capability-nya, teman-teman. Kenapa? Karena dengan capability improvement apalagi yang multitasking tadi, maka teman-teman akan menjadi high quality talent gitu ya. Dan yang saya bilang adalah lastly yang saya mau bilang, yang, kenapa saya bisa on this level gitu ya. Pertama, karena orang sales banyak. Orang yang bisa jualan bisa banyak, tetapi orang sales yang punya spesifik capability dan multitasking enggak banyak. So so, that's why, kenapa saya 5 tahun terakhir ini, memfokuskan diri untuk eh orang sales bisa jualan tapi saya punya specifik capability dan multitasking yang tidak dipunyai orang lain. Apa itu? Route to market. Route to market itu saya mau kasih teman-teman, ini, kalau teman-teman ini dunia company gitu, is satu, maka route to market itu, gimana caranya dia bisa bridging semua stakeholder. Kenapa? Route to market itu masuk ke mana-mana. Ke sales, marketing, IT, operation, apapun dia masuk. Kenapa? Karena ini yang menentukan alur, mulai dari produce yang sudah ber- yang di-produce bisa sampai ke tangan konsumer, dan kalau saya mau bilang ke teman-teman, kalau teman-teman cek di LinkedIn itu, ada begitu banyak company, in the middle company, even on the on the high company gitu yang udah, udah gede. Mereka lagi cari yang namanya ee orang-orang sales yang punya, punya capability tentang route to market.
So again, thank you very much, sudah senang bisa berbagi dengan teman-teman. Tidak terlalu panjang tapi I hope when we discuss dengan ada banyak pertanyaan, QnA, kita mungkin bisa lebih deep dive. Thank you.
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Ya, oke. Rekan-rekan sekalian, selamat datang. Saya dari Pasar Mentor. Perkenalkan, nama saya Husen Wijaya. Saya Founder dari Pasar Mentor.
Di sini ada dua pembicara kita, sebenarnya tiga. Tapi Andre berhalangan hadir kelihatannya, karena ada satu hal.
Tetapi ada Pak Bana di sini yang expert di bidang ee surveyor, habis bisnis development, macam-macamlah gitu ya. Ee beliau akan bicara mengenai Seven Habits dan nanti ada Pak Riki ya, Teman-teman, yang akan banyak bicara mengenai karir di dunia sales itu kayak apa.
Nah tentunya semua dikaitkan dengan produktiviti yang hari ini meresahkan banyak orang ya. Apakah benar produktiviti itu harus 12 jam? Apakah benar produktiviti itu harus, ya, kan ee mengerahkan segala cara seperti itu agar kita di mata employer itu ee dipandang baik dan bekerja gitu ya. Jadi bekerja itu apakah karena waktunya yang banyak? Apakah karena memang ee quality-nya ya gitu ya. Jadi ini kuantiti apa quality? Ini kan selalu menjadi bahan pembicaraan.
Tetapi hari ini jadi produkti- ee jadi sesuatu yang terus dibicarakan karena ada layoff ya, ada pemutusan hubungan kerja.
Jadi saya mengundang tiga pembicara sebenarnya karena Pak Andre ha- ee akan bicara dari sisi digitalisasi. Tapi sayang dia tidak ee tidak bisa hadir karena ee ada satu lain hal dengan keluarga. Jadi ee terpaksa ee dia tadi izin tadi jam kurang lebih jam 7.00 tadi, dia sudah izinkan saya untuk tidak mengikuti.
Tapi lain kelak dia sudah bersedia untuk ee menjadi pembicara di ee lain waktu. Ya, kita nanti akan undang dia. Ini Pa- Pak Andre pakar juga sih di bidang digitalisasi.
Dia juga seorang coach ya. Jadi dia juga seorang coach. Nah, ee Rekan-rekan sekalian kita akan segera mulai. Kita akan stay pada maksimal jam 9.00 malam. Jadi kita tidak akan lama-lama. Mudah-mudahan Rekan-rekan bisa segera.
Saya langsung persilakan Pak Bana untuk menyajikan. Silakan, Pak. Kalau ada presentasi, silakan langsung. Waktu Anda cuman 15 menit barangkali gitu ya, untuk menjelaskan. Nanti setelah setelah itu saya akan persilakan Pak Riki untuk 15 berikutnya. Nanti kita tanya jawab dan kita conclude. Oke? Thank you very much. Silakan silakan masuk. Oke. Oke, thank you very much. Terima kasih ee Pak Uzin ya dan
Ini saya panggil lagi Bapak Ibu semua ya, Bapak Ibu semua di sana. Mungkin teman-teman semua yang ada di sini.
Ee hari ini spesial ya materinya tentang produktiviti. Tadi Pak Husin juga sempet cerita. Wah, ini gimana ya, sekarang ini sudah masa-masanya layoff yang pertama. Pertama kita sudah kena hantam pandemi. Kemudian kena layoff. Dan sekarang ada yang unik, Pak.
Sekarang rata-rata senang double job, Pak. Iya, jadi karena ya, karena sudah banyak layoff ya. Jadi kan banyak posisi-posisi kosong nih yang ditinggal nih. Ah, itu mulai tuh. Ah, yang dulunya ngurusin logistik aja, tiba-tiba merangkap jadi checker, merangkap jadi admin juga ya. Yang sebelumnya ini, yang unik ada teman-teman saya di hotel ini. Ini agak ekstrim ini ya.
Yang di hotel itu bahkan ee seorang sekuriti di satu waktu ketika sedang hektik-hektiknya ini ya, banyak lod orang yang datang banyak banyak pengunjung datang, itu bisa jadi masak juga. Minimal dia bisa masak nasi goreng, masak omelet sama mi goreng. Wah, ini kan menarik ini ya. Waktu itu ee chef ee salah satu hotel gitu ya cerita. Wah ini ternyata ee modelnya sudah seperti itu ya, Pak. Tapi ini menarik, Pak. Jadi
Izinkan saya perkenalkan diri dulu ya. Ee nama saya panjang ini. Tapi ini pemberian ee mix ya, dari ayah dan kakek saya. Nama saya Abdul Koar Albana. Tapi tenang saja teman-teman semua, ee saya tidak ada darah Arab sama sekali ya.
Saya tidak ada tidak ada darah Arab. Murni Jawa. Saya ini asli orang Surabaya. Saya seorang Surabaya. Sekarang merantau di Jakarta.
Pengalaman saya memang unik. Kalau ditotal ya, 15 tahunlah di bidang sales marketing. Cuma di beberapa industri yang berbeda ya. Hmm. Saya pernah di industri Telco. Kemudian ee pindah ke industri IT, di industri FMCG ya. FMCG yang yang unik. Sempat ke startup juga. Merasain dinamikanya. Bahkan waktu itu saya di ee startup waktu jaya-jayanya, Pak. Jadi funding series-nya sedang ee series B waktu itu ya. Kita dapat hampir 1 triliun. Jadi pernah merasakan dinamikanya.
Kemudian sekarang ee saya di anak perusahaan BUMN. Tapi menarik juga di bisnis development. Jadi tentang tentang survei inspeksi ya, jasa konsultan seperti itu ya. Dan ee create-create ee produk produk-produk yang baru. Cuma ee mungkin hari ini ee temanya sebenarnya saya pengin sharing saja. Sharing ee beberapa pengalaman dan best practice mungkin ya. Kalau dibilang saya ahli expert-nya, bukan ya. Tetap Bapak Ibu di sini yang lebih expert ya. Karena lebih ya kita saling sharing lah, sharing sharing dan diskusi tentang ee bagaimana sih, tips-tips untuk ee improve our productivity.
00:00
Sila, Pak.
00:01
Yes, oke. Iya, ini ee izin saya ingin sharing sedikit tentang Seven Little Habits ya to increase ee produktivitas kita di kerja. Mungkin sekarang, ini kan tantangannya ini ya, Pak. Waduh pusing nih. Kerjaan numpuk. Deadline semua gitu ya. Kadang, sudah zaman-zaman sekarang nu- numpuk semua, ee double job merasain. Kemudian satu sisi, ee karena eranya sudah milenial, Pak. Jadi ba- banyak istilah-istilah yang yang cukup trending nih ya, di dibilang aduh toxic nih lingkungannya nih ya. Banyak sekali ee gangguan di sini. Aduh, ini ini Bos saya ini luar biasa nih pressure-nya ya, meminta ekspektasi lebih tinggi dari sebelum pandemi. Pin- pinginnya wah, ini pandemi kita minus ya, sekarang sudah harus ngegas lagi pinginnya dobel-dobel ya untuk nutup nutup minusnya yang kemarin ini ya. Ini terus ba- banyak, aduh, mental sudah enggak sehat ini ya. Sudah enggak sehat, pusing ya. Apa yang harus saya lakukan nih? Mempertahankan karir saya, mempertahankan pekerjaan ya. Cicilan juga sedang banyak nih, wah ini sudah mulai di ee dipikir dan butuh healing ya. Sekarang ee sudah banyak istilah-istilah ke- ketika sangat hektik ya butuh healing. Apalagi sekarang ee traffic juga sudah luar biasa macet sekarang Pak, ya. Sudah mulai kembali ee bahkan mungkin sebelum pandemi ee banyak teman-teman saya dan mereka merasakan seperti itu. 01:28 Cuma ee ini beberapa beberapa tips ee sudah pernah saya praktikan di di beberapa organisasi dan it works ya. Ini ee bener-bener ee saya set ini sampai jam 05.00, Pak, ya. Ee jadi start ya. Start-nya memang kalau kerjanya ter- terus dari jam 08.00 ya, jam 08.00 sampai jam 05.00. Tapi bener-bener dimanfaatin sekali. Cuma kan ee sebenarnya yang ee kadang-kadang employer atau company enggak tahu. Kita kan sebenarnya start ee daily activity kita itu sudah benar-benar prepare dari sangat pagi ini Pak ya. Pagi-pagi sekali itu sudah mulai set nih. Jam 05.00 pagi itu sudah mulai di-planning. Aduh saya hari, hari ini mau ngapain ya? Saya akan ngambil traffic apa nih? Saya mau pakai kendaraan apa nih ke kantor? Sudah ada di bayangan semua dari pagi ya. Jadi yang yang ee ee saya pernah lakukan di pagi itu, biasanya jam 05.00 sampai jam 07.00 itu waktunya perencanaan, Pak. Wah, ini ee moga-moga lancar semua hari ini. Saya berdoa. Saya bersyukur, wah ini masih diberi kesempatan ya, masih diberi kesempatan untuk ee melanjutkan pagi ini aktifitas pagi ini dan kemudian saya melakukan perencanaan. Perencanaan awal itu bahkan ee saya akan pakai apa nih? Tujuannya ke mana? Jalur mana yang akan saya pilih? Armada transportasi apa nih yang akan saya pakai? Nah itu su- sudah langsung dirancang di situ. Jadi kalau sudah sudah sesuai jadwal itu tenang, Pak. Ya, karena bahkan hidup saya su- sudah seperti ee sistem gitu ya. Pagi harus sarapan di sini nih, sarapan di sini. Nanti habis ini jalannya ke arah sini. Kemudian ee armada transportasi ini sambil jalan ke sana. Oke. Benar waktu jam 07.00 nih, jam 07.00 sampai jam 09.00 kan kita sudah punya nih. Wah hari ini aku mau ngapain ini? Buat jadwal, buat prioritas hari ini. Apa sih yang dibikin, dibuat simpel tetap ee tiga poin utama ya, kita buat simpel. Apa aja yang saya lakukan hari ini? Tiga pekerjaan utama itu yang dilakukan. Kemudian kalau sudah tengah-tengah nih antara bainun ya, bentar jam 09.00 sampai jam 11.00. Ee ini tips dari coach saya, mentor saya, Bos saya juga, kerjakan tugas yang paling susah dulu. Jadi tugas yang paling susah kita sudah bikin prioritas ya, kerjakan dulu jam 09.00 sampai jam 11.00. Nanti begitu jam 11.00 sampai jam 12.00, nah, sudah selesai kan yang paling susah nih tugas kita. Report langsung ke manajemen. Jadi sebelum ee tengah hari. Nah cuman nanti di step ya, ini step pertama, step kedua, step ketiga, step keempat, step kelima. Terus lunch break ya. Istirahat. Ambil waktunya, kalau bisa tidur sejenak. Nah, ini ee sudah pernah saya praktikan juga rutin 10 menit saja. Ya ee ambil 5 menit lah, 5 sampai 10 menit. Ee tidur di waktu siang hari, ternyata itu bi- buat kita fresh lagi ya after ee lunch ya. Jadi kita bisa ee ngejar lagi ke task-task berikutnya. Kemudian kalau setelah siang ya, jam 01.00 sampai jam 03.00, kita kerjakan lagi nih task-task apa nih yang ee pending yang belum selesai ya, kita kerjakan jam 01.00 sampai jam 03.00. Kemudian sampai sore hari. Nah, kita sudah mulai mengerjakan ya, task-task yang mudah lah yang bisa di yang bisa dikerjakan sambil jalan. Kemudian kita juga mulai evaluasi, wah hari ini saya sudah ngapain aja nih? Ee hari ini, apakah ee tugasnya sudah selesai semua hari ini atau ada yang akan saya pending lagi di hari berikutnya? Itu harus harus di ee catat ya. Dan biasanya kan ee kadang-kadang di waktu-waktu ini ada nih jadwal susulan ya. Ee sundulan begitu ya. Ada yang mau ngajak meeting, ada yang mau ngajak ketemu klien ya ee akan sangat complicated sekali. Cuma kemudian kita bahas, ah, ini ada Seven Little Tips-nya juga. Jadi kalau ee pengin kita lebih tenang ya, lebih nya- nyaman, pagi kita harus komitmen dulu nih. Oh ee saya hari ini akan menyelesaikan tiga tugas, saya buat ee komitmen harus selesai semua, oke. Dijalankan, fokus ya. Ee ini ee tipsnya juga, fokus jangan terganggu dengan sosial media sampai makan siang. Nah ini kadang-kadang kan ee gangguannya kalau kita sudah ee membuka beberapa sos- sosmed-nya kita ya, ada notifikasi di sana, di sini, ada message, ada yang DM. Nah ini sudah sudah ganggu fokus ini. Kemudian sudah say no. Ah ini, ini yang yang yang berarti saya praktikan dan it works ya. Ee Bapak-bapak, Ibu-ibu dan teman-teman semua. Saat kerjakan task sulit pagi-pagi waktu kerjaan yang yang paling susah ini, butuh fokus. Jangan terganggu dengan ajakan ngobrol, ajakan diskusi ya yang yang bener-bener enggak urgent, apa lagi hanya ajakan untuk bergosip. Wah, ini yang yang kita sudah, oh no no no no. Saya harus fokus ke ee task ini dulu, selesai baru ee bicinin. Kita sampaikan ee ini harus urgent. Ini saya sampaikan, ti- tidak ada kepentingan apa-apa. Yang penting tugas ini selesai, ee manajemen butuh report ini segera. Kemudian komunikasi. Ya kita ee harus tetap ee rutin ya update tiap penyelesaian kalau kita ee menyelesaikan task-task sulit ya ke manajemen. Jadi terus komunikasi dan koordinasi juga ya kepada semua divisi, departemen ya, stakeholder terkait semuanya bahwa oke, ini aku sedang ada project ee sedang butuh fokus, butuh bantuan teman-teman semua, yuk ee kita bareng-bareng kerjakan ini dan ini bisa jadi fokus dan prioritas bersama. Yang pasti report ya. Tetap report semua kerjaan hari ini biar ee semuanya lancar, semuanya aman, semua orang stakeholder di sana bener-bener terinform dengan baik. Oh iya nih ee sudah klar semua ternyata kerjaan ya, sudah beres semua, ya. Itu yang akan rutin rutin dan begitu produktif way ini terus diulang-ulang, itu akan jadi semacam habit ya, semacam habit-nya kita, kebiasaan kita. Kemudian akhirnya ternyata itu bisa jadi personal branding-nya kita ini ya. Ee sa- Bagaimana sih kita ingin dikenal ya? Bagaimana kita ingin dikenang dan bagaimana kita bisa meninggalkan legacy nanti ya ee di mana pun ee kita berada. Mungkin itu aja sedikit dari saya ee Bapak-bapak, Ibu-ibu dan terima kasih juga Pak Uzin ya. Mungkin pas ini ya? Ya, pas 15 menit lah ya. Thank you. Terima kasih, Pak. 08:09 Oke.
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bagi gini, simpel aja gitu. Saya slide saya enggak banyak gitu ya, mungkin 3, 4 slide gitu.
So, at the end, saya mau bilang bahwa nanti ada beberapa hal yang saya share as a experience gitu ya, tetapi ada juga yang saya mau bilang bahwa, sebenarnya ini lebih kepada apa ya, mindset dan mau dilakukan atau tidak. Karena basically, kalau saya bilang, kata kuncinya di depan kalau bicara sales itu kan enggak ada orang yang mau jadi sales. Mungkin Pak Pak Bana juga tahu lah gitu ya, karena Pak Bana juga udah lebih dulu di situ kan, tapi yang pengalaman saya bilang enggak ada orang yang bener-bener men- mencemplungkan dirinya untuk memilih sales itu sebagai karir itu enggak ada gitu ya. Apalagi kalau teman-teman yang which is as I know gitu, kalau kalau saya ngisi di beberapa tempat kita itu, kalau bicara manager trainee, apalagi yang lulusannya udah wahid gitu ya, enggak ada itu yang milih mau jadi sales gitu udah enggak ada itu udah enggak. Mungkin, itu kalau udah enggak sampai apa ya, urutan ke-1000 mungkin mereka enggak akan pilih, at the end kan gitu ini kira-kira ya, Teman-teman ya. Tapi, saya mau share gitu ya. Jadi, ee ini saya share ke teman-teman gitu ya. Jadi jadi saya kasih judul sebenarnya, dan ini saya beberapa kali share gitu ya, terutama kalau saya ngomong ini ke teman-teman ke teman-teman yang baru fresh graduate Pak Husin sama teman-teman semua, kenapa? Karena ini penting gitu. Karena ini menentukan apalagi yang saat saat ini gitu ya. Jadi saya bilang kenapa sih harus milih sales gitu ya. Terus kemudian yang paling penting sebenarnya supaya orang tidak tidak merasa bahwa sales itu putus buntu kan gitu ya, atau tidak ada pilihan yang lain. Jadi sebenarnya yang paling penting mereka ngerti gitu, atau siapa pun yang mau memilih sales itu, tahu caranya produktif dan sukses gitu. Kenapa? Karena di sales itu enggak ada pilihan lain, kalau enggak sukses drop, kalau sukses itu udah yang paling atas, kira-kira gitu. Kenapa? Karena it's very simple gitu, kalau di dunia sales, dan again, in every company gitu ya, dan kalau kita bicara FMCG company, key person itu pasti orang sales, enggak ada yang enggak, bukan orang sales gitu. Kenapa? Karena at the end of the day you know company itu bisa jalan ya jualan intinya kalau produk dihasilkan kemudian enggak bisa di-deliver, enggak bisa ke konsumer gitu ya, nol putul juga kalau bahasa orang Surabaya bilang gitu, kira-kira ya.
So, jadi saya kenalan sedikit lah ya. Jadi mungkin, supaya teman-teman juga tahu background-nya gitu, so most likely, pas 15 years saya ada di FMCG company gitu ya. Jadi mulai dari local company, MNC, kemudian sekarang saya in a local company gitu. Jadi saya start dari sebuah company yang ada di di di apa namanya berkecimpung di pharmaceutical company gitu ya. Jadi saya dulu jualannya ee barang OTC gitu ya. Jadi yang tanpa resep. Kemudian setelah itu saya pindah ke sebuah company yang basic-nya adalah dairy company susu. Kemudian mungkin orang enggak banyak tahu tentang Godrej, tapi kalau Bapak, Ibu tahu, teman-teman tahu kalau di di rumahnya ada HIT, Stella, Mitu. So which is, that is coming from this company gitu ya, Indian company. FrieslandCampina itu Holland company gitu ya. Pharos itu local company, and then sekarang saya ada di di Kino Indonesia Tbk, jadi ini is a local company dan cukup unik gitu ya. So most likely, saya belajar pharma, kemudian dairy, kemudian belajar non-food gitu ya. Nah sekarang itu di Kino itu saya belajar all this category. So, one of the things yang saya saya syukuri gitu ya, kenapa? Karena sekarang saya belajar semuanya gitu ya. So, saya juga bagian daripada yang yang saya kerjakan bersama dengan teman-teman saya gitu ya. Jadi saya juga trainer yang lagi belajar gitu ya. Kemudian, kita bersama dengan teman merupakan sales fasilitator juga. Kemudian saya ada partnership dengan teman-teman yang bekerja di ee apalah ya, mereka platform, tapi dikhususkan untuk sales dan khusus tentang route to market, e-route to market gitu kira-kira ya. So, jadi kira-kira saya berkecimpungnya begitu. Nah, jadi yang saya saya lakukan sekarang adalah berbagi gitu ya, saya juga di Independen Sales Company ee Academy gitu ya, bersama dengan teman-teman. Gimana caranya kami berbagi semua dengan orang sales, berbagi tentang ilmu, sesuatu yang baru, kira-kira gitu, ya.
So, jadi kalau pertanyaannya adalah, kenapa gitu ya, kenapa sales gitu? Karena saya kasih kata kunci yang teman-teman lihat sekarang, yang saya di-bold gitu. Jadi ada challenge, ada opportunity, tapi at the same time teman-teman akan dapat skills-nya, dan skill ini yang bantu teman-teman bisa accelerate. Dan again, saya mau bilang kata-kata paid di se- sebelum skills itu, kenapa? Karena teman-teman kalau di sales tuh di- dibayar gitu. Skills yang didapat tuh justru dibayar, dengan cepat, kemudian yang kedua adalah ini akan meng-accelerate karirnya teman-teman. Bukan hanya in the same company, tapi somewhere, somehow gitu ya, teman-teman mau accelerate dan teman-teman udah bisa ready, siap untuk ke another company gitu ya. Kenapa? Karena ini menarik sebenarnya, karena hari-hari ini, terakhir-terakhir ini kalau kita lihat sejak sejak sejak COVID gitu ya, ada banyak orang yang takut untuk pindah, atau takut orang untuk move gitu ya untuk bisa mengakselerasi. Padahal sebenarnya clear saja. As long as kita me-review, memilih dengan baik dan benar, nanti yang di-worry karena kita udah punya sebenarnya. Jadi kata kuncinya adalah challenge yang di sebelah kiri itu semua, yang saya tuliskan itu semua, yang akan dihadapin, yang bikin pusing. Tapi at the same time punya opportunities. Dan again, kalau challenge sama opportunities ini teman-teman akan dapat hard skill sama soft skill nih. Kenapa? Karena at the end, orang sales itu, orang yang paling diperlengkapi in every company. Dikasih training lah, dikasih project assignment lah, dikasih macam-macamlah gitu. At the same time saya mau bilang, dibayar lagi gitu. Dan which is kalau teman-teman lihat, ini semua, itu kalau teman-teman dapetin mungkin teman-teman nanti bisa tanya sama Pak Husin gitu ya, sama Pak Fransiscus. Kalau ini diberikan oleh Pak Pak Husin sama Pak Fransiscus ini mungkin hitungannya kalau Pak Husin mungkin per jam, atau one day gitu ya yang biasa saya lakukan. Itu is very very expensive, Teman-teman. So, jadi saya mau bilang kalau teman-teman di sales ya, begini kondisinya. Another part yang saya mau bilang adalah teman-teman gini, ee saya mau bilang key people di FMCG company atau di banyak company gitu ya. Saya mau bilang, ini orang-orang adalah orang-orang yang punya basic sales. Again. Kenapa? Karena mereka yang mampu mengong- mengorkestra sesuatu yang di-produce tapi dikerjakan oleh banyak orang dan kemudian menghasilkan. Ya, di tengah ini merupakan one of the apa ya role model yang saya lihat, karena beliau adalah Presiden Director-nya, CEO-nya FrieslandCampina Indonesia, gitu ya. Yang start from ya, start from, bukan hanya orang seorang sales, tapi bekerja dimulai dengan merchandiser bahkan gitu ya. So, saya mau bilang, kira-kira begitu, ya. So, next-nya adalah, saya mau kasih judul di sini yang saya bilang, jadi sebenarnya kalau teman-teman mau jadi orang sales, dan gimana caranya produktif? Sebenarnya menurut saya, bukan sales pun, menurut saya kalau di kantor, teman-teman saya mau kasih judul from productive to successful gitu. Kenapa? Karena karena kalau cuman produktif tapi teman-teman enggak successful, so there is something happen with your productivity. Kenapa? Karena, either memang belum di tempatnya ditempukan, tidak dilihat atau memang tidak dirasakan. So number one, ini yang yang empat ini yang gambar ini yang teman-teman lihat sekarang adalah, ini yang saya lakukan yang selama ini saya lakukan, sampai saya di level ini. So number one, saya ke- ke sebelah kanan dulu, saya enggak dari kiri tapi saya dari sebelah kanan. Jadi teman-teman you have to to be clear gitu ya, untuk set the objective from the beginning. Kalau memang jadi orang sales, mau orang apa pun, tapi you have to to be clear from the beginning. Nah, kalau itu udah jelas maka teman-teman bergerak dari sebelah kiri. Nah, saya percaya, dan ini yang saya juga pahami dari ketika orang-orang ketika mereka share tentang keberhasilannya mereka, dan mereka bisa produktif, nomor satu adalah mentoring.
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Jadi, begini, simpel aja gitu. Saya slide saya enggak banyak gitu ya, mungkin 3, 4 slide gitu.
So, at the end saya mau bilang bahwa nanti ada beberapa hal yang saya share as a experience gitu ya, tetapi ada juga yang saya mau bilang bahwa sebenarnya ini lebih kepada apa ya, mindset dan mau dilakukan atau tidak. Karena basically, kalau saya bilang, kata kuncinya di depan kalau bicara sales itu kan enggak ada orang yang mau jadi sales. Mungkin Pak Pak Bana juga tahu lah gitu ya, karena Pak Bana juga udah lebih dulu di situ kan. Tapi yang pengalaman saya bilang enggak ada orang yang bener-bener men- mencemplungkan dirinya untuk memilih sales itu sebagai karir itu enggak ada gitu ya. Apalagi kalau teman-teman yang, which is, as I know gitu, kalau kalau saya ngisi di beberapa tempat kita itu, kalau bicara manager trainee, apalagi yang lulusannya udah wahid gitu ya, enggak ada itu yang milih mau jadi sales gitu udah enggak ada itu, udah enggak. Mungkin itu kalau udah enggak sampai apa ya, urutan ke-1000, mungkin mereka enggak akan pilih, at the end kan gitu ini kira-kira ya, teman-teman ya. Tapi saya mau share gitu ya. Jadi, ee ini saya share ke teman-teman gitu ya. Jadi jadi saya kasih judul sebenarnya dan ini saya beberapa kali share gitu ya, terutama kalau saya ngomong ini ke teman-teman, ke teman-teman yang baru fresh graduate Pak Husin sama teman-teman semua. Kenapa? Karena ini penting gitu. Karena ini menentukan apalagi yang saat-saat ini gitu ya. Jadi saya bilang kenapa sih harus milih sales gitu ya? Terus kemudian yang paling penting sebenarnya supaya orang tidak, tidak merasa bahwa sales itu putus, buntu kan gitu ya, atau tidak ada pilihan yang lain. Jadi sebenarnya yang paling penting mereka ngerti gitu, atau siapapun yang mau memilih sales itu, tahu caranya produktif dan sukses gitu. Kenapa? Karena di sales itu enggak ada pilihan lain, kalau enggak sukses drop, kalau sukses itu udah yang paling atas, kira-kira gitu. Kenapa? Karena, it's very simple gitu, kalau di dunia sales, dan again in every company gitu ya, dan kalau kita bicara FMCG company, key person itu pasti orang sales, enggak ada yang enggak, bukan orang sales gitu. Kenapa? Karena at the end of the day, you know, company itu bisa jalan ya jualan intinya kalau produk dihasilkan, kemudian enggak bisa di-deliver, enggak bisa ke consumer gitu ya, nol putul juga, kalau bahasa orang Surabaya bilang gitu kira-kira ya.
So, jadi saya kenalan sedikit lah ya. Jadi mungkin supaya teman-teman juga tahu background-nya gitu, so most likely pas 15 years saya ada di FMCG company gitu ya. Jadi mulai dari local company, MNC, kemudian sekarang saya in a local company gitu. Jadi saya start dari sebuah company yang ada di di di apa namanya? Berkecimpung di pharmaceutical company gitu ya. Jadi saya dulu jualannya ee barang OTC gitu ya, jadi yang tanpa resep. Kemudian, ee setelah itu saya pindah ke sebuah company yang basic-nya adalah dairy company, susu. Kemudian mungkin orang enggak banyak tahu tentang Godrej, tapi kalau Bapak Ibu tahu, teman-teman tahu kalau di di rumahnya ada HIT, Stella, Mitu, so which is, that is coming from this company gitu ya, Indian company. FrieslandCampina itu Holland company gitu ya. Pharos itu local company, and then sekarang saya ada di di Kino Indonesia Tbk. Jadi ini is a local company dan cukup unik gitu ya. So most likely, saya belajar pharma, kemudian dairy, kemudian belajar non food gitu ya. Nah, sekarang itu di Kino tuh, saya belajar all these category. So, one of the things yang saya, saya syukuri gitu ya, kenapa? Karena ke- sekarang saya belajar semuanya gitu ya. So, saya juga bagian daripada yang, yang saya kerjakan bersama dengan teman-teman saya gitu ya. Jadi saya juga trainer yang lagi belajar, gitu ya. Kemudian, kita bersama dengan teman merupakan sales fasilitator juga. Kemudian, saya ada partnership dengan teman-teman yang bekerja di ee apalah ya, mereka platform, tapi dikhususkan untuk sales dan khusus tentang route to market, e-route to market, gitu kira-kira ya. So, jadi kira-kira, saya berkecimpungnya begitu. Nah jadi, yang saya saya lakukan sekarang adalah berbagi gitu ya, saya juga di Independen Sales Company ee Academy, gitu ya bersama dengan teman-teman. Gimana caranya kami berbagi semua dengan orang sales, berbagi tentang ilmu, sesuatu yang baru, kira-kira gitu, ya.
So, jadi kalau pertanyaannya adalah kenapa gitu ya? Kenapa sales gitu? Karena saya kasih kata kunci yang teman-teman lihat sekarang, yang saya di-bold gitu. Jadi ada challenge, ada opportunity, tapi at the same time teman-teman akan dapat skills-nya, dan skill ini yang bantu teman-teman bisa accelerate. Dan again, saya mau bilang, kata-kata paid di se- sebelum skills itu, kenapa? Karena, teman-teman kalau di sales tuh, di- dibayar gitu. Skill yang didapat itu justru dibayar dengan cepat. Kemudian yang kedua adalah ini akan meng-accelerate karirnya teman-teman. Bukan hanya in the same company tapi somewhere, somehow gitu ya, teman-teman mau accelerate, dan teman-teman udah bisa ready, siap untuk ke another company gitu ya. Kenapa? Karena ini menarik sebenarnya karena hari-hari ini, terakhir-terakhir ini kalau kita lihat, sejak sejak sejak COVID gitu ya, ada banyak orang yang takut untuk pindah, atau takut orang untuk move gitu ya, untuk bisa mengakselerasi. Padahal sebenarnya clear saja, as long as kita me-review, memilih dengan baik dan benar, nanti yang di-worry karena kita udah punya sebenarnya. Jadi kata kuncinya adalah, challenge yang di sebelah kiri itu semua, yang saya tuliskan itu semua, yang akan dihadapin, yang bikin pusing. Tapi, at the same time, punya opportunities. Dan again, kalau challenge sama opportunities ini, teman-teman akan dapat hard skill sama soft skill, nih. Kenapa? Karena at the end orang sales itu, orang yang paling diperlengkapi in every company. Dikasih training lah, dikasih project assignment lah, dikasih macam-macamlah gitu. At the same time saya mau bilang dibayar lagi gitu. Dan which is kalau teman-teman lihat ini semua, itu kalau teman-teman dapetin, mungkin teman-teman nanti bisa tanya sama Pak Husin gitu ya, sama Pak Fransiscus. Kalau ini diberikan oleh Pak Pak Husin sama Pak Fransiscus nih mungkin hitungannya kalau Pak Husin mungkin per jam, atau one day gitu ya, yang biasa saya lakukan itu, is very very expensive, teman-teman. So, jadi saya mau bilang kalau teman-teman di sales, ya begini kondisinya. Another part yang saya mau bilang adalah, teman-teman gini, ee saya mau bilang, key people di FMCG company atau di banyak company gitu ya. Saya mau bilang, ini orang-orang adalah orang-orang yang punya basic sales. Again, kenapa? Karena mereka yang mampu mengong- mengorkestra sesuatu yang di-produce tapi dikerjakan oleh banyak orang dan kemudian menghasilkan. Ya, di tengah ini merupakan one of the apa ya role model yang saya lihat karena beliau adalah President Director-nya, CEO-nya FrieslandCampina Indonesia, gitu ya. Yang start from ya, start from, bukan hanya orang seorang sales, tapi bekerja dimulai dengan merchandiser bahkan gitu ya. So, saya mau bilang kira-kira begitu, ya.
So, next-nya adalah saya mau kasih judul di sini yang saya bilang. Jadi sebenarnya kalau teman-teman mau jadi orang sales, dan gimana caranya produktif, sebenarnya menurut saya, bukan sales pun, menurut saya kalau di kantor, teman-teman, saya mau kasih judul, from productive to successful, gitu. Kenapa? Karena, karena kalau cuman produktif tapi teman-teman enggak successful, so there is something happen with your productivity. Kenapa? Karena either memang belum di tempatnya ditempukan, tidak dilihat, atau memang tidak dirasakan. So number one ini yang yang empat ini yang gambar ini, yang teman-teman lihat sekarang adalah ini yang saya lakukan, yang selama ini saya lakukan sampai saya di level ini. So, number one, saya ke ke sebelah kanan dulu, saya enggak dari kiri, tapi saya dari sebelah kanan. Jadi teman-teman, you have to to be clear gitu ya, untuk set the objective, from the beginning. Kalau memang jadi orang sales, mau orang apa pun tapi, you have to to be clear from the beginning. Nah, kalau itu udah jelas, maka teman-teman bergerak dari sebelah kiri. Nah, saya percaya dan ini yang saya juga pahami, dari ketika orang-orang ketika mereka share tentang keberhasilannya mereka, dan mereka bisa produktif, nomor satu adalah mentoring.
Jadi, bukan satu kebetulan juga Pak Husin terus di sini terus karena Pak Husin adalah, ee you know, ee Founder dari ee Pasar Mentor gitu. Tapi yang saya pahami juga adalah when you have good mentor dan di-mentoring dengan baik, maka, everything is will be supaya, kayak udah ada milestone-nya gitu, diarahkan gitu. Kenapa? Ada di di situ ada mentor, ada coaching, ada, ada, you know, ee training dan itu bisa dapat skills gitu dari orangnya. And again, mentoring ini sesuatu yang applicable. Bukan hanya talking about teori tapi udah bisa gitu ya. Kemudian yang kedua, yang saya pahami dan ini menjawab mungkin dari Pak Husin tadi melontarkan ketakutan banyak orang tentang layoff dan segala macem, so which is yang saya tangkap sekarang ini adalah kalau dari seorang talent, atau employee, dan ketika talent ini dan employee ini merupakan seseorang yang multitasking maka saya percaya, kesempatan mereka untuk bertahan, stay bahkan mereka untuk mendapatkan lebih lagi itu adalah probability yang paling gede. Kenapa? Karena saya percaya juga bahwa orang yang multitasking itu adalah orang yang siap ditempatkan di mana saja, dan ready kapan saja. So, in the apa ya, in the middle of yang enggak uncertainty ini, company butuh orang-orang yang ready gitu. Kapan saja, di mana saja, dan ready untuk mengerjakan apa saja, dan bisa. Itu is very very, apa ya, very simple, tapi menurut saya, memang ada banyak teman-teman ketika saya share, share ini, ada banyak orang yang merasa bahwa, "Wah, Riki, lu enggak mungkin," Kenapa? Karena enggak mungkin multitasking. Multitasking itu bukan sesuatu yang, yang saya bilang harus teman-teman pelajariin atau harus bagaimana gitu yang memberatkan di pemahaman teman-teman. Tapi, ketika teman-teman tahu yang tadi ini, maka ketika teman-teman mengerjakan ini semua at the same time, hard skill sama soft skill-nya dapat dan saya mau bilang itu sudah multitasking. Which is saya bilang ke teman-teman bahwa, dengan begitu, maka teman-teman udah bisa ready mengerjakannya. Nah, yang ketiga, yang paling penting yang sebenarnya hari ini, Pak siapa tadi yang enggak akan join ini yang salah satu yang menjadi, menjadi kunci juga adalah ketika punya mentor, multitasking, adalah jangan lupa sekarang ini, kalau kita enggak pakai tools dan digitalisation maka, teman-teman udah pasti terlambat. Kenapa? Karena kita enggak bisa dapat perspektif yang luas, kita enggak dapat straightforward dan lebih cepat kalau tidak menggunakan tools dan digital. Nah, ada banyak orang yang tidak bisa, bukan karena mereka enggak mampu, tapi karena mereka enggak aware dan mereka enggak, enggak, enggak bisa secepat mungkin untuk agile karena mereka enggak menggunakan tools dan digital. Nah, ini empat serangka yang menurut saya yang very clear saja, very simple, kalau ini dilakukan maka, saya percaya teman-teman enggak perlu takut untuk di-layoff, kenapa? Karena teman-teman orang yang pertama yang dipilih, karena teman-teman sudah terlihat, gitu ya.
Nah, saya mau kasih closing statement begini ke buat teman-teman. Oke. So, number one adalah yang tadi saya bilang, objektif. Jadi jangan pernah jadikan orang sales itu, jangan jadikan sales itu sebagai sesuatu pilihan gitu ya. Jadi memang, tetapkan gitu. Dan sesuatu yang menjadi kunci di sini, yang saya mau bilang adalah, teman-teman harus menjadi seorang yang, yang berbeda. Kenapa? Karena saya mau bilang ee talentful, gitu ya. Yang yang, yang tentang sales ini, sales dan marketing tuh banyak banget gitu ya, mulai dari yang titik, dari yang paling rendah sampai yang paling tinggi. Yang sudah experience, sudah banyak, sudah banyak banget gitu ya. Tapi, kalau teman-teman cinta dan sudah memutuskan, maka teman-teman harus sudah bisa mengerjakan poin yang di atas, yang 1, 2, 3 gitu ya. Nah, itu yang saya kerjakan. Yang kedua, fast track gitu ya. Dan pilih gitu ya. Again, pemilihan company itu dan itu akan juga dibantu dengan teman-teman pilih mentor yang benar. Ketika nanti, teman-te
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transkripsi: Transcript: "ya sebenarnya rasa percaya diri kita sudah turun sih sebenarnya di saat itu kemudian kita menutupinya dengan rasa kata-kata yang penuh keirian dan yang hal-hal lainlah hal-hal negatif lainnya ya Ah mungkin dia beruntung aja ah e ya Sebenarnya sih aku juga bisa seperti itu mungkin akan kalimat seperti itu yang keluar jangan juga gitu makanya dari sekarang kalau kita tahu kita punya kelebihan apa di bidang apa ya kalau sudah kita kenali begitu ya kita kita kembangkan kalau belum dikenali Mungkin b anyak tampaknya kelebihan kita gitu ya kita satu persatu Kita gali lagi kita latih yang mana akhirnya menjadi sebuah fashion Kita Jumpa lagi bersama saya aryaastawa tentunya di podcast Arya rumpi sahabat Arya rumpi Hari ini saya ingin berbagi tips tentang bagaimana caranya meningkatkan rasa percaya diri sesuatu yang mungkin sahabat tahu ini hal penting ya Ee memiliki kepercayaan diri itu penting banget tapi seringki mungkin masih terabaikan sehingga tidak sempat melatihnya atau memang tidak foku s untuk melatihnya atau sudah Berencana untuk e tahu ini penting dan ingin melatihnya tapi seringki masih terabaikan ee maksud saya sering k kita bingung bagaimana sih harus memulainya untuk melatih rasa percaya diri ini menjadi lebih baik lagi atau meningkat seperti itu Nah Untuk itu saya ingin berbagi tipsnya ini berdasarkan dari pengalaman saya pribadi ya sahabat ya ada empat hal sebenarnya yang perlu kita per atau perlu kita latih untuk meningkatkan rasa percaya diri ini sendiri apa itu Yang pertama adalah perhatikan kembali penampilan diri mungkin ada pepatah menyebut bahwa Jangan menilai buku dari sampulnya aja yang artinya Jangan menilai sesuatu atau seseorang hanya berdasarkan penampilan luarnya aja atau casingnya aja gitu ya pepatah ini juga saya apa ya saya juga sepakat ya karena seringkiali saya bertemu dengan orang-orang baru atau klien begitu saya juga enggak akan buru-buru ujuk-ujuk gitu ya menjudgement atau ee merasa bahwa orang ini Oh baik orang ini memang tepat untuk b ekerja sama dengan saya atau memang saya sedang diakali misalkan itu saya enggak enggak akan menjudgement seperti itu karena toh baru kenal Jadi saya harus menggali informasi lagi tentang diri orang yang saya temui ini jadi enggak buru-buru gitu ya menilai dari berdasarkan penampilannya Wah Ee penampilan luarnya aja begitu nah ini saya sepakat tapi bukan berarti dengan adanya pepatah yang tadi saya Sebutkan ya Jangan menilai buku berasarkan hanya dari sampulnya aja kita menjadi cuek gitu ya deng an penampilan diri kita kan yang penting saya orangnya baik saya orangnya kompeten ya mau Celana Robek mau celana pendek istilahnya seperti itu Enggak gitu juga konsepnya ya sahabat e Arya rumpi Nah jadi e kenyataannya sendiri banyak e kalau kita perhatikan gitu ya para penulis buku atau penerbit buku itu pastinya akan memikir memikirkan Bagaimana penampilan atau sampul buku yang akan dipasarkan ini yang ditulis Ini yang yang kemudian akan dicetak atau dijual di toko buku ini bahkan tidak sediki t eh perusahaan-perusahaan penerbit buku atau bukan tidak sedikit mereka pasti memiliki divisi yang namanya divisi desain ya yang mungkin sekumpulan para ahli dari bidang komunikasi visual yang akan menyusun judul ee latar warna dari sampul bukunya hingga hal-hal lain yang tentunya akan menarik para konsumen ketika melihat buku ini ada di toko buku sebegitu pentingnya yang namanya sampul ya walaupun ada pepatah seperti tadi Lalu bagaimana dengan penampilan Apakah saya harus menyewa seorang desai n ee desainer begitu ya agar penampilan saya ee selalu bagus terus bikin CPD Enggak gitu juga ya tapi boleh sih ya menyewa desainer itu boleh-boleh aja gitu asal kita mampu tapi tidak seperti itu ya tidak harus seperti itu dalam ee catatan tanya ya tidak harus yang dimaksud di sini adalah penampilan diri ini apa yang perlu kita perhatikan lagi atau perbaiki setiap kita datang ke sebuah acara tepatkah penampilan kita Nah itu pertanyaannya ya contohnya analoginya seperti ini kalau sahabat saat ini saya gitu ya saya misalkan atau sahabat sendiri ee akan berkunjung ke luar kota dengan menggunakan pesawat nah pada saat naik pesawat kemudian Pesawat siap-siap akan ee diinformasikan akan siap berang tiba-tiba ada orang lewat nih dari belakang ada seorang pria begitu ya menggunakan celana pendek lalu menggunakan ee kaos dalam singlet begitu lewat lalu menyapa kita seperti ini Halo semua penumpang dari bla bla bla Airlines bla bla Airlines hari ini kita akan berangkat bersama-sama mungkin kita akan bertanya-tanya ini orangnya siapa kok tiba-tiba nyapa semua penumpang Ee Kita akan berangkat bersama Terima kasih sudah duduk ee atau e menggunakan e Airlines ini seperti itu kita tanya ke pramogarinya lalu pramogarinya menjawab Oh ya pak ini yang tadi menyapa kita tadi itu adalah eh kapten atau Kapten pilot kita yang akan menerbangkan pesawat ini Waduh gimana kira-kira kalau saya pribadi ya saya harus berpikir ulang untuk naik pesawat itu mending saya turun jangan-jangan ini pilot stres la gi ya kenapa bisa seperti itu ya Enggak mungkinlah penampilan pilot Coba bayangkan menggunakan kaos dalam hanya menggunakan celana pendek tiba-tiba itu dikatakan Kapten pilot atau pilot yang akan menerbangkan pesawat yang kita akan tumpangi ya saya harus berpikir ulang dong ini jangan-jangan orangnya lagi punya masalah mental gitu ya ya ini ya karena kita melihat dari penampilan itu mungkin saya harus berpikir ulang seperti itu contohnya jadi ya standarnya kan penampilan pilot kita tahu ya seper ti apa Nah jadi kurang lebihnya seperti itu sebuah penampilan Karena rasa percaya diri kita akan tumbuh juga ketika lingkungan mendukung kalau orang-orang sekitar yang kita temui atau yang akan di sebuah pertemuan Katakanlah demikian ya di acara pernikahan misalkan seperti itu atau kelompok e kita lagi akan presentasi di depan klien kita atau di depan teman-teman kita di tempat studi kalau mereka melihat penampilan kita membuat menjadi e tidak yakin e wajah-wajah yang memandang kita dengan penuh meremehkan atauogi kita juga ikut kepengaruh kan dengan hal itu nah kurang lebih seperti itu jadi kepercayaan diri akan ada kalau orang-orang yang kita temui juga percaya senang melihat diri kita nah Apa yang mengawali orang senang melihat penampil e diri kita yaitu dari penampilan contohnya bukan itu salah satu jadi analoginya ya seorang pilot contohnya adalah ketika misalkan kita datang ke sebuah acara pernikahan standarnya sih untuk datang ke sebuah acara pernikahan tentunya ee pakaian yang semiformal atau formal itu standarnya biasanya di Indonesia ya apalagi menggunakan batik Itu sudah pasti karena ini menjadi pakaian e nasional kita ya itu lumrah banget atau misalkan menggunakan pakaian adat daerah dari yang digunakan oleh mempelai nah contohnya kalau di Bali misalkan itu menggunakan udeng kemudian ee baju kemeja lengan panjang atau lengan pendek boleh kemudian adaanya suppput dan comen dan itu eh apa namanya suppput comen ini juga bersama udengnya biasanya ee Selaras gitu ya a ntunya senang begitu ya dengan dengan tampilan kita enggak aneh-aneh enggak neko-neko gitu tepat aja dengan suasana sehingga kita juga nyaman dan tentunya kita menjadi percaya diri tampil di acara pernikahan itu walaupun sebagai tamu undangan ya karena ee ya kepercayaan diri juga dibutuhkan dalam acara-acara seperti itu atau misalkan kita Lagi reuni reuninya diadakan di pantai ya tentunya pakaian yang tepat digunakan ya pakaian yang santai menggunakan celana pendek kemeja mungkin atau kaos yang yang akan kita hadari ee hadiri ee misalkan presentasi seperti itu apa yang harus di di di disiapkan dari penampilan Ini ya Bukan Yang wah bukan yang mewah tapi yang tepat tentunya mandi pakai parfum bawa mulut juga dijaga karena kita enggak tahu nih dalam sebuah acara atau event itu kita ketemu orang jangan sampai hanya gara-gara bawa mulut ee orang jadi risih sih Dan akhirnya kita juga menjadi Grogi ya jadi enggak percaya diri Nah itu salah satu cara meningkatkan rasa percaya diri adalah memp memperbaharui terus informasinya tapi kalau kita memperluas informasi yang lama-lama pun perlu kita gali ya terkait dengan di mana kita berada atau eh kita kenali situasi yang akan kita hadapi ya termasuk juga ee kalau tadi menggali informasi ini kan bisa kita lewat media massa seperti itu ya sekarang sudah banyak banget atau gampang untuk memperoleh informasi di media massa online di media sosial juga banyak ya tinggal Kita gali lagi ya informasi-informasi itu untuk kita perluas wawasan kita i ebiasaan kita sudah menggali informasi rutin Ya setidaknya tahulah tentang lagu-lagu begitu misalkan Dia lagi membahas kalau lagu keekini lagu-lagu terupdate mungkin sahabat tahu gitu ya Tapi ketika dia membahas tentang lagu-lagu tempo dulu yang ternyata ee punya nuansa musik yang menarik segala macam Sahabat juga bisa mengikuti kalau sekali lagi pernah atau sudah pernah menggali informasi-informasi tentang musik di Tempo Dulu Misalkan seperti itu setidaknya tahu ya Ee minimal jenis lag musiknya ntaran kita aja yang kita temui tapi juga misalkan ee saat ini sahabat seorang generasi milenial gitu bergaul dengan anak-anak SMA yang Genzi ya untuk mengetahui apa sih hal-hal yang menjadi eh topik-topik yang sedang hangat atau sedang digandrungi oleh genzy dalam hal ini para remaja saat ini seperti itu Misalkan contohnya ataupun juga ee orang-orang yang ada di generasi yang lebih tua jauh lebih tua ee mungkin seumuran orang tua kita enggak apa-apa bergaul di sana karena kita ingin menggali ju diri ya setiap orang pasti punya kekurangan dan pasti punya kelebihan tinggal kenali ya contohnya nih misalkan sahabat ee dibilang ee pemalas gitu atau lambat dalam pekerjaan entah itu di oleh teman kantor kalau saat ini sudah bekerja atau teman studi Misalkan seperti itu Ya kita harus tahu dulu ya Kok bisa sih mereka mengatakan saya lambat atau e malas dianggap malas begitu kita Ngaca Dulu Apakah benar e Ungkapan atau tuduhan tadi ya Katakanlah seperti itu yang dikatakan oleh teman-teman kita menjadi akhirnya melawan dan malah pergulatan dalam diri itu membuat kita menjadi down menjadi e tambah enggak percaya diri Jadi benar ya Kata teman-teman saya gini ah enggak enggak saling berbenturan seperti itu kita saling lawan sehingga kita malah menjadi e tambah enggak percaya diri karena sudah terjadi pergulatan dalam diri lebih baik kita terima dulu oke Saya malas berarti saya harus perbaiki kita Berjiwa Besar ya atas kekurangan itu tapi kemudian kita perbaiki kita bukti kan kalau kita b mbahasnya ya dalam podcast ser rumpi bersama psikolog eh Mbak Lili waktu itu tentang lingkungan yang toksik bagaimana cara menghadapinya bisa sahabat dengarkan di sana ya Nah Lalu bagaimana dengan kelebihan diri Apa yang harus kita lakukan Nah kalau punya kita tahu nih diri kita punya kelebihan kita juga jangan membiarkannya begitu aja berleha-leha misalkan nih kita jago gambar sejak studi dari di se ee SMP SMA hingga kuliah kita tahu kita jago gambar bukan berarti dengan kelebihan yang kita mil manya Si Agus e sekarang jadi seorang animator hebat loh padahal dulu ggak jago gambar Wah atau mungkin mendengarkan wah si Iwan Sekali lagi bukan nama sebenarnya ya ini contoh aja wah si Iban sekarang jadi arsitek Hebat loh padahal dulu Biasa aja tuh gambarnya Wah gila keren dia sekarang Nah kita yang ngebaca informasi itu mungkin akan menjadi Ah masa sih ah mulai pikiran-pikiran yang negatif seperti itu O Masa sih e seperti itu eh Wah masa sih Agus bisa jadi anaotor hebat sehingga memunculkan i Wah luar biasa hebatnya padahal dulu Enggak jago gambar terus kemudian muncul pikiran seperti itu itu sebenarnya kita lagi melakukan pembelaan terhadap ee kelebihan kita yang enggak berkembang yang pada akhirnya setiap kita ketemu misalkan akhirnya reuni gitu ya kumpul kita menjadi sinis mungkin mandangnya atau ee berusaha untuk e menutupi segala sesuatu yang sebenarnya staknan tadi begitu ketika kita ee ya biasalah dalam persahabatan di ee mungkin dipancing wah si ini dulu Enggak jago gambar bidang apa ya kalau sudah kita kenali begitu ya kita kita kembangkan kalau belum dikenali Mungkin banyak tampaknya kelebihan kita gitu ya kita satu persatu Kita gali lagi kita latih yang mana akhirnya menjadi sebuah fashion kita ya kalau masalah ini saya sudah pernah bahas juga dalam podcast R rumpi sebelumnya ya terkait dengan passion minat dan bakat ini jadi kita gali kelebihan kita ini sehingga kita e kita bisa berkembang dan kelebihan Itu otomatis rasa percaya diri kita juga akan meningkat Nah itu ya jadi sekali lagi penampilan diri itu kita perhatikan kembali atau perbaiki kemudian tadi e kuasai informasi sebanyak-banyaknya ya jangan pernah karena kata e dikatakan Selama kita hidup enggak ada namanya belajar itu selesai gitu ya kita terus belajar sehingga kita tetap PD dengan diri kita karena kita tahu perkembangan informasi yang ada saat ini ataupun yang dulu yang terkait dengan masa kini yang ketiga tadi sudah saya jelaskan kenali kekurangan dan kelebihan diri lalu yang keempa melatihnya berbeda dengan hard skill cara melatih soft skill itu harus dengan praktik dan praktik serta ada interaksi dengan orang lain ya praktik dan praktik plus interaksi jadi ketika sahabat k rumpi mencoba untuk melatih rasa kepercayaan diri ini dengan tiga hal yang saya sebutkan tadi di awal kemudian melatihnya latihlah dalam bentuk praktek dan juga keterlibatan dalam pergaulan dengan orang lain Jadi ada interaksi dengan orang lain mulai dari keluarga ya misalkan jago nyanyi ya nyanyi depa ring dilatih jam terbang makin tinggi makin bagus kepercayaan diri sahabat dalam segala situasi ya oke itu aja sharing saya hari ini tentang bagaimana caranya melatih kepercayaan diri Bagi EE sahabat a rumpi yang sudah pernah melatih hal-hal yang tadi saya Sebutkan Bagaimana Apakah sudah meningkatkan rasa kepercayaan dirinya atau mungkin punya hal lain yang ingin ditanyakan terkait dengan Bagaimana cara meningkatkan rasa percaya diri bisa ditanyakan atau sampaikan di kolom komentar samp"
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transkripsi: Oke, berikut adalah transkripsi dari video yang Anda berikan:
Oke, rekan-rekan sekali, ee, selamat malam. Ee, ee, selamat datang di Pasar Mentor. Ee, saya akan memperkenalkan dulu, ya, Pasar Mentor itu apa, ee, agar rekan-rekan, ee, bisa memahami ya, komunitas apa ini, begitu, ya. Dan, apa, dan di sini kita suka, menghadirkan beberapa pembicara, ee, baik pembicara yang memang sudah sering kali bersama kami, dan ada juga beberapa rekan yang juga ee, kami lihat punya potensi, ya, untuk men- sharing-kan sesuatu, kepada komunitas ini. Jadi, ee, saya, di Pasar Mentor itu memang kami memang, ee, ingin sekali sebenarnya, ee, membentuk semacam ee, learning enabler's. Dan karena saya punya pengalaman 17 tahun di bidang pelatihan, dan saya sudah melanglang buana, ya hampir mungkin mungkin 80% perusahaan yang ada di Bursa Efek itu pernah dengan saya juga, ya. Jadi, akhirnya saya juga melihat bahwa ada gap, ya di mana akuisisi dari pada learning itu ternyata tidak cukup hanya di pelatihan. Tetapi, juga ada potensi ee, akuisisi itu jauh lebih besar di mentoring and coaching. Nah jadi saya dalam beberapa, masa ini, saya kemudian eh, mempelajari mentoring and coaching dan, ee, mudah-mudahan, ee, tahun depan saya sudah punya kredensial, ee, yang yang, yang, ee, ee, sifatnya internasional, di bidang coaching. Ee, semata-mata, hanya ingin mengetahui dan membekali, nanti, ee, rekan-rekan generasi muda sebenarnya. Jadi memang, ee, sasaran saya adalah, ee, anak-anak muda kita gitu ya. membekali mereka untuk menghadapi masa-masa, ee, yang cukup krusial sebenarnya. Kemarin kita memulai Pasar Mentor webinar dengan bicara mengenai future skills, dan, ee, kita, ee, membahas dari sisi entrepreneurship, maupun juga dari profesional side, begitu. Dan dari situ, kemudian ee, kita melihat bahwa rupanya, ee, ada tren soft skill itu becoming hard skill, gitu. Nah jadi saya dengan Ibu Aan, Pak Aris, Pak Lukman, Pak Fajri, which is, ee, this is our principals di, di Pasar Mentor. Ee, kami, ee, kemudian mengembangkan ee, mengembangkan ide-ide, untuk kemudian bersama-sama, mencoba untuk melihat, ee, soft skill sebagai hard skill di masa depan itu. Jadi, ee, jadi, visi kita memang memang adalah kita pengin, eh, everyone excels, gitu ya, dan kita believe that everyone can be excellent person, gitu ya, dengan right tools dan right mentor coach, gitu. Nah, jadi misi saya, ee, di Pasar Mentor itu adalah ya to propel, ya dan transform young entrepreneurs and professionals to become successful and impactful people in society. Ee, saya sendiri, memang, ee, background-nya eh, dari, apa? Dari profesional, kemudian setelah itu jadi profesional trainers, kemudian jadi profesional coach gitu ya, ee, rekan-rekan. Jadi saya memang, ee, apa? Bersama-sama dengan Pak Kelly dan Pak, eh, Jefferson Loren ini ee, kita partner di Warhol ini, kumpul kemudian memikirkan tentang, eh, bagaimana kita empowering yang yang, people's ini, dan akhirnya kita, ee, memikirkan untuk membangun, ee, apa Pasar Mentor ini.
Jadi Pasar Mentor memang, ee, bicara mengenai ee, metodologi, rekan-rekan. Karena kita percaya bahwa metodologi very important. Maka kita mengembangkan metodologi yang saya sebut dengan transformation model. Di mana, ee, nama transformation model ini saya kasih nama itu, compete-psyhabit, methodology-methodology. Jadi metodologi compete-psyhabit ini terdiri dari tiga itu. Competencies, psychological's, dan ke- habitual changes. Nah, ini adalah, ee, main frameworks kita, ee, di Pasar Mentor, rekan-rekan sekalian. Ee, dan kita percaya sekali bahwa kompetensi itu, tetap menjadi sangat penting, karena sekarang makin spesialisasi nanti, ee, ada, ee, teman kita, Pak Hakim dan ada Pak Bayu juga, yang dua-duanya adalah, ee, lecturer, ya. Di dua universitas, satu di Binus, satu di Presiden University. Dan kita ee, ee, sangat percaya sekali bahwa ee, sekarang, ee, kapasiti daripada rekan-rekan, anak muda ini makin besar, makin besar melalui spesialisasi, gitu ya, dan kita percaya bahwa future skills ini sangat penting sekali karena di era, era-era ke depan itu sudah robotik macam-macam ya, jadi sangat-sangat besar sekali eh, pengaruhnya tentunya terhadap apa? Terhadap kesiapan tenaga kerja kita menghadapi era-era itu. Nah, tapi kami tidak, tidak terlalu fokus nanti kepada bidang teknologinya, walaupun Ibu Aan dan Pak Aris sangat kuat di teknologi ya, ee, karena mereka ber-dua di bidang itu. Tetapi, ee, saya ee, percaya bahwa, ee, soft skill akan menjadi, ee, language, ee, yang very common, ya di apa? Di di masa depan itu. Jadi ini penting, sehingga saya pengin, juga, nanti kita masuk ke learning, ee, ke ke pelatihan dan macam-macam, tetapi, ee, juga ada konteks yang kita sebut dengan psychological readiness, gitu, ya. Nah, psychological readiness ini adalah, ee, bentuk daripada pembentukan mental. Dan hari ini, kita akan banyak ngomong tentang area ini. Jadi, bonds back, resilience, ee, in, in, ee, in, apa, di dalam era-era ini yang sangat penting sekali karena ini bicara mengenai, ee, mentality, gitu ya. Mentality dan mindset yang benar menghadapi era-era yang seperti itu. Nah, jadi nanti lima pembicara ini, termasuk saya, kita akan masuk ke, ke area psychological ini. Dan nanti terakhir adalah habitual changes. Ya, nanti ini juga saya akan cari temanya, kita akan bicara, ee, mengenai, ee, habitual changes.
Jadi, rekan-rekan, dengan, dengan, eh, ee, dengan model-model, ee, ee, apa, ee, metodologi ini, kita harapkan, kita bisa, ee, empowering, ya, rekan-rekan kita, anak muda kita, generasi Y, Z, yang sebenarnya kita sangat respek hari ini, karena mereka sudah masuk dunia kerja, bahkan ada yang sudah jadi manajer, senior manajer, bahkan sudah ada yang jadi owner, founder, dan macam-macam gitu, ya. Jadi dengan, dengan, apa, dengan, bergabungnya banyak teman-teman mentor di Pasar Mentor ini, kita berharap kita bisa makin kaya, dan kita makin bisa make impactful yaitu to the society. Jadi saya mendorong juga rekan-rekan, jikalau Anda punya kompetensi tertentu, punya keahlian tertentu, dan Anda ingin gabung dengan kami di Pasar Mentor, welcome, aku buka tangan lebar-lebar, mari masuk, gitu ya. Nanti kita akan bagi per kategori, ya. Jadi nanti ada mentorship di dalam Pasar Mentor, begitu. Ya, jadi misalkan, kata Ibu Aan nanti, akan mentorship di bidang, ee, apa, ee, personal finance, eh, financial planning, dan macam-macam. Gitu, ya. Nanti ada Pak Fajri di sales, gitu. Saya di strategi, dan seterusnya. Jadi kita nanti juga akan ada, ee, apa, mentor to mentor, begitu, ya. Ini juga akan, akan kita kembangkan ke sana.
Semoga membantu!

judul kursus: Bounce Back 1 - The Secret To Building Resilience
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: What is Resilience?
lesson: Tips Build Our Resilience
transkripsi: 00:00 sekalian Eh, saya akan eh saya akan memulai eh materi saya sebagai pembuka. Setelah itu nanti Pak Hakim akan masuk ya, eh untuk membahas materi dia. Eh, dan kalau rekan-rekan perhatikan topik-topik kita hari ini, topik-topiknya sangat menarik gitu ya, sangat menarik. Tetapi saya mencoba untuk memberikan dasar dulu kepada rekan-rekan untuk melihat ya, eh apa sih sebenarnya resilience itu. Jadi memang eh hari ini banyak sekali orang berpandangan bahwa resilience itu adalah eh eh something that we find within ourself. Jadi sesuatu yang ada di dalam diri kita. Jadi ini adalah eh cangkangnya kita gitu. Ya. Jadi ketika cangkang ini ketemu masalah, dia akan secara solitary gitu ya, atau kita sebutnya secara eh apa, se- voluntary. Ya. Secara sukarela. Itu keluar, sebagai bentuknya sebagai internal grid. Jadi ini Pak, saya pakai bahasa eh eh bahasa profesor saya di di Pens- eh di Pensylvania ya, eh eh Profesor Angela Duckworth yang nulis buku Grid. Dia bilang bahwa eh resilience itu di dalam conventional thinking asyik itu, ya, dalam dalam pemikiran-pemikiran eh tradisional, itu dianggap sebagai ada di dalam diri kita, dan kita bisa pakai itu sewaktu-waktu, ya, ketika kita menghadapi masalah. Gitu ya. Nah, tetapi berdasarkan penelitian yang saya temukan dari, dari apa, dari penelitian-penelitian tentang resilience, saya akhirnya menemukan bahwa ternyata resilience itu not a kind of. Jadi bukan hanya datang dari apa, ee, daripada solitary internal grid, gitu ya, tetapi justru datang dari apa? Datang dari eh support sistem sebenarnya. Jadi, eh apa? The ability, ya, the ability to bounce back, ya, itu adalah eh yang membedakan kita dengan successful dan unsu- unsuccessful people. Walaupun sebenarnya eh apa? Konsep daripada successful ini sebenarnya tidak melulu hanya resilience tentunya. Tetapi salah satu ability, ya, salah satu ability yang membuat kita different dengan eh orang sukses dan tidak sukses itu adalah eh ability to bounce back. Nah jadi rekan sekalian, eh resilience itu apa sih? Resilience itu adalah sesuatu yang eh muncul. Oleh karena apa? Karena eh karena ada ada latar belakang support sistem itu. Jadi resilience itu nanti munculnya adalah barangkali eh misalnya contoh kepuasan kerja ya, itu adalah bentuk daripada hasil akhir daripada resilient. Jadi itu ee, adalah konteks, ya, eh konteks yang saya sebut dengan result, hasil gitu. Kemudian misalnya eh resilience itu juga terlihat ketika rekan-rekan bisa mengontrol ya, level of stress, ya, atau level depresi Anda. Begitu ya. Jadi ini eh resilience itu adalah eh bisa membuat Anda bisa ngontrol gitu ya, stress level. Kemudian juga ada bukti, ada evidence bahwa resilience itu bisa help us to protect from physical illness. Jadi eh apa? Dari dari masalah-masalah eh tentang kesehatan. Jadi rekan sekalian, saya eh melihat bahwa memang resilience eh akhirnya tidak purely hanya sebagai individual characteristic gitu ya, walaupun hari ini banyak sekali rekan-rekan memaknai mungkin, ya, di luar sana bahwa resilience itu adalah adalah individual eh karakteristik ada di di dalam diri kita, begitu. Ya. Tetapi ini justru sebenarnya menurut penelitian itu heavily enabled by strong relationship and networks, gitu ya. Jadi ini bagian yang, eh yang apa yang yang justru datang dari kekuatan relasi dan kekuatan dari jejaring kita. Nah, jadi, eh, kita di pasar mentor itu kita sebenarnya ingin membentuk support system ini buat rekan-rekan sekalian, terutama rekan-rekan anak muda gitu ya, agar kita bisa punya ya, punya strong relationship, punya strong network. Sehingga nanti kita bisa nurture each each other gitu ya, kita bisa nurture each other dan build our relat- eh resiliensi itu melalui apa, a wide variety of interactions with people in our personal and professional lives. Jadi, idenya adalah we can nurture and build our resilience, melalui ya, sebuah interaksi yang sangat luas ya, melalui orang-orang yang ada di dalam komunitas itu. Nah, jadi rekan-rekan sekalian, saya, eh, kemudian dengan latar belakang ini, kemudian saya ingin memberikan beberapa tips ya, eh sebelum nanti kita masuk ke materi-materi daripada pembicara setelah saya. Yaitu bahwa Anda harus plan how to expand your network. Jadi connection ya, that that yield resilience can be intentionally cultivated in two ways. First we can broaden assisting relationship by for example exploring non work interest with a teammate, ya. Jadi kita bisa membangun tadi ya, kita bisa memetik, ya, hasil gitu ya, melalui apa? Melalui seki- eh apa ya, perluasan kepada relasi-relasi yang sudah ada. Mela- melalui misalnya eh kegiatan-kegiatan tertentu yang sifatnya adalah memang non work interest. Jadi bukan tentang kerjaan, tetapi lebih kepada mutual beneficial eh eh relationship. Jadi benar-benar adalah bicara mengenai eh konteks-konteks, ya, mentally itu ya. Jadi kita saling support, saling eh barangkali memikirkan, memberikan eh saran dan seterusnya. Bahkan mungkin saja suatu ketika kita bisa eh ketemu di darat gitu ya, ketemu di darat kita mungkin kita berkumpul, membentuk chapter-chapter eh atau kelompok-kelompok kecil untuk menghadapi eh apa, menghadapi eh perkembangan-perkembangan ini. Jadi rekan-rekan sekalian ini adalah hal yang pertama. Hal yang kedua adalah Anda, kita bisa sama-sama initiate engagement dengan groups yang baru atau orang-orang baru agar kita bisa cultivate eh important elements of resilience. For example misalnya, spiritual groups that remind us for our purpose atau affinity groups that allow us to laugh. Jadi kan sekalian, artinya relationship dan expanding ya, itu akan ad- eh expanding dalam the the network jaringan, jaringan pertemanan ini akan sangat-sangat membantu rekan-rekan sekalian dalam menghadapi eh atau kemudian menyikapi tentang potensi resilience yang ada di dalam, dalam diri Anda. Jadi bagi kesimpulan kan sekalian, saya ingin eh apa, memberikan kesimpulan dari materi saya yaitu bahwa pasar mentor hadir dalam konteks ingin membentuk sebuah wadah agar rekan-rekan bisa bukan hanya nanti bisa menjadi mentor untuk banyak orang, tetapi kita para mentor bisa saling ya, kan memberikan dukungan satu dengan lain. Dengan demikian nanti eh the power of pasar mentor ini akan eh come out ya, kan dan kita cultivate bareng-bareng kan sekalian untuk menjadi satu komunitas yang sangat powerful. Eh, saya pikir ini buah pikiran saya buat rekan-rekan sekalian untuk mendasari percakapan kita pada malam hari ini. Dan saya juga mengundang rekan-rekan nanti untuk apa, untuk kemudian ee, nanti bergabung, ya, eh, apa, bergabung, di dalam support system ini. Ada WA grup di situ, gampang sekali ingatnya is.gd/WApasarmentor huruf besar semua karena case sensitive dan ada is.gd/linkedinpasarmentor, ini untuk eh eh pasar mentor eh eh pages, ya, page yang ada di LinkedIn.
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transkripsi: Oke, berikut adalah transkripsi dari video yang Anda berikan:
Oke, rekan-rekan sekali, ee, selamat malam. Ee, ee, selamat datang di Pasar Mentor. Ee, saya akan memperkenalkan dulu, ya, Pasar Mentor itu apa, ee, agar rekan-rekan, ee, bisa memahami ya, komunitas apa ini, begitu, ya. Dan, apa, dan di sini kita suka, menghadirkan beberapa pembicara, ee, baik pembicara yang memang sudah sering kali bersama kami, dan ada juga beberapa rekan yang juga ee, kami lihat punya potensi, ya, untuk men- sharing-kan sesuatu, kepada komunitas ini. Jadi, ee, saya, di Pasar Mentor itu memang kami memang, ee, ingin sekali sebenarnya, ee, membentuk semacam ee, learning enabler's. Dan karena saya punya pengalaman 17 tahun di bidang pelatihan, dan saya sudah melanglang buana, ya hampir mungkin mungkin 80% perusahaan yang ada di Bursa Efek itu pernah dengan saya juga, ya. Jadi, akhirnya saya juga melihat bahwa ada gap, ya di mana akuisisi dari pada learning itu ternyata tidak cukup hanya di pelatihan. Tetapi, juga ada potensi ee, akuisisi itu jauh lebih besar di mentoring and coaching. Nah jadi saya dalam beberapa, masa ini, saya kemudian eh, mempelajari mentoring and coaching dan, ee, mudah-mudahan, ee, tahun depan saya sudah punya kredensial, ee, yang yang, yang, ee, ee, sifatnya internasional, di bidang coaching. Ee, semata-mata, hanya ingin mengetahui dan membekali, nanti, ee, rekan-rekan generasi muda sebenarnya. Jadi memang, ee, sasaran saya adalah, ee, anak-anak muda kita gitu ya. membekali mereka untuk menghadapi masa-masa, ee, yang cukup krusial sebenarnya. Kemarin kita memulai Pasar Mentor webinar dengan bicara mengenai future skills, dan, ee, kita, ee, membahas dari sisi entrepreneurship, maupun juga dari profesional side, begitu. Dan dari situ, kemudian ee, kita melihat bahwa rupanya, ee, ada tren soft skill itu becoming hard skill, gitu. Nah jadi saya dengan Ibu Aan, Pak Aris, Pak Lukman, Pak Fajri, which is, ee, this is our principals di, di Pasar Mentor. Ee, kami, ee, kemudian mengembangkan ee, mengembangkan ide-ide, untuk kemudian bersama-sama, mencoba untuk melihat, ee, soft skill sebagai hard skill di masa depan itu. Jadi, ee, jadi, visi kita memang memang adalah kita pengin, eh, everyone excels, gitu ya, dan kita believe that everyone can be excellent person, gitu ya, dengan right tools dan right mentor coach, gitu. Nah, jadi misi saya, ee, di Pasar Mentor itu adalah ya to propel, ya dan transform young entrepreneurs and professionals to become successful and impactful people in society. Ee, saya sendiri, memang, ee, background-nya eh, dari, apa? Dari profesional, kemudian setelah itu jadi profesional trainers, kemudian jadi profesional coach gitu ya, ee, rekan-rekan. Jadi saya memang, ee, apa? Bersama-sama dengan Pak Kelly dan Pak, eh, Jefferson Loren ini ee, kita partner di Warhol ini, kumpul kemudian memikirkan tentang, eh, bagaimana kita empowering yang yang, people's ini, dan akhirnya kita, ee, memikirkan untuk membangun, ee, apa Pasar Mentor ini.
Jadi Pasar Mentor memang, ee, bicara mengenai ee, metodologi, rekan-rekan. Karena kita percaya bahwa metodologi very important. Maka kita mengembangkan metodologi yang saya sebut dengan transformation model. Di mana, ee, nama transformation model ini saya kasih nama itu, compete-psyhabit, methodology-methodology. Jadi metodologi compete-psyhabit ini terdiri dari tiga itu. Competencies, psychological's, dan ke- habitual changes. Nah, ini adalah, ee, main frameworks kita, ee, di Pasar Mentor, rekan-rekan sekalian. Ee, dan kita percaya sekali bahwa kompetensi itu, tetap menjadi sangat penting, karena sekarang makin spesialisasi nanti, ee, ada, ee, teman kita, Pak Hakim dan ada Pak Bayu juga, yang dua-duanya adalah, ee, lecturer, ya. Di dua universitas, satu di Binus, satu di Presiden University. Dan kita ee, ee, sangat percaya sekali bahwa ee, sekarang, ee, kapasiti daripada rekan-rekan, anak muda ini makin besar, makin besar melalui spesialisasi, gitu ya, dan kita percaya bahwa future skills ini sangat penting sekali karena di era, era-era ke depan itu sudah robotik macam-macam ya, jadi sangat-sangat besar sekali eh, pengaruhnya tentunya terhadap apa? Terhadap kesiapan tenaga kerja kita menghadapi era-era itu. Nah, tapi kami tidak, tidak terlalu fokus nanti kepada bidang teknologinya, walaupun Ibu Aan dan Pak Aris sangat kuat di teknologi ya, ee, karena mereka ber-dua di bidang itu. Tetapi, ee, saya ee, percaya bahwa, ee, soft skill akan menjadi, ee, language, ee, yang very common, ya di apa? Di di masa depan itu. Jadi ini penting, sehingga saya pengin, juga, nanti kita masuk ke learning, ee, ke ke pelatihan dan macam-macam, tetapi, ee, juga ada konteks yang kita sebut dengan psychological readiness, gitu, ya. Nah, psychological readiness ini adalah, ee, bentuk daripada pembentukan mental. Dan hari ini, kita akan banyak ngomong tentang area ini. Jadi, bonds back, resilience, ee, in, in, ee, in, apa, di dalam era-era ini yang sangat penting sekali karena ini bicara mengenai, ee, mentality, gitu ya. Mentality dan mindset yang benar menghadapi era-era yang seperti itu. Nah, jadi nanti lima pembicara ini, termasuk saya, kita akan masuk ke, ke area psychological ini. Dan nanti terakhir adalah habitual changes. Ya, nanti ini juga saya akan cari temanya, kita akan bicara, ee, mengenai, ee, habitual changes.
Jadi, rekan-rekan, dengan, dengan, eh, ee, dengan model-model, ee, ee, apa, ee, metodologi ini, kita harapkan, kita bisa, ee, empowering, ya, rekan-rekan kita, anak muda kita, generasi Y, Z, yang sebenarnya kita sangat respek hari ini, karena mereka sudah masuk dunia kerja, bahkan ada yang sudah jadi manajer, senior manajer, bahkan sudah ada yang jadi owner, founder, dan macam-macam gitu, ya. Jadi dengan, dengan, apa, dengan, bergabungnya banyak teman-teman mentor di Pasar Mentor ini, kita berharap kita bisa makin kaya, dan kita makin bisa make impactful yaitu to the society. Jadi saya mendorong juga rekan-rekan, jikalau Anda punya kompetensi tertentu, punya keahlian tertentu, dan Anda ingin gabung dengan kami di Pasar Mentor, welcome, aku buka tangan lebar-lebar, mari masuk, gitu ya. Nanti kita akan bagi per kategori, ya. Jadi nanti ada mentorship di dalam Pasar Mentor, begitu. Ya, jadi misalkan, kata Ibu Aan nanti, akan mentorship di bidang, ee, apa, ee, personal finance, eh, financial planning, dan macam-macam. Gitu, ya. Nanti ada Pak Fajri di sales, gitu. Saya di strategi, dan seterusnya. Jadi kita nanti juga akan ada, ee, apa, mentor to mentor, begitu, ya. Ini juga akan, akan kita kembangkan ke sana.
Semoga membantu!
00:00 sekalian Eh, saya akan eh saya akan memulai eh materi saya sebagai pembuka. Setelah itu nanti Pak Hakim akan masuk ya, eh untuk membahas materi dia. Eh, dan kalau rekan-rekan perhatikan topik-topik kita hari ini, topik-topiknya sangat menarik gitu ya, sangat menarik. Tetapi saya mencoba untuk memberikan dasar dulu kepada rekan-rekan untuk melihat ya, eh apa sih sebenarnya resilience itu. Jadi memang eh hari ini banyak sekali orang berpandangan bahwa resilience itu adalah eh eh something that we find within ourself. Jadi sesuatu yang ada di dalam diri kita. Jadi ini adalah eh cangkangnya kita gitu. Ya. Jadi ketika cangkang ini ketemu masalah, dia akan secara solitary gitu ya, atau kita sebutnya secara eh apa, se- voluntary. Ya. Secara sukarela. Itu keluar, sebagai bentuknya sebagai internal grid. Jadi ini Pak, saya pakai bahasa eh eh bahasa profesor saya di di Pens- eh di Pensylvania ya, eh eh Profesor Angela Duckworth yang nulis buku Grid. Dia bilang bahwa eh resilience itu di dalam conventional thinking asyik itu, ya, dalam dalam pemikiran-pemikiran eh tradisional, itu dianggap sebagai ada di dalam diri kita, dan kita bisa pakai itu sewaktu-waktu, ya, ketika kita menghadapi masalah. Gitu ya. Nah, tetapi berdasarkan penelitian yang saya temukan dari, dari apa, dari penelitian-penelitian tentang resilience, saya akhirnya menemukan bahwa ternyata resilience itu not a kind of. Jadi bukan hanya datang dari apa, ee, daripada solitary internal grid, gitu ya, tetapi justru datang dari apa? Datang dari eh support sistem sebenarnya. Jadi, eh apa? The ability, ya, the ability to bounce back, ya, itu adalah eh yang membedakan kita dengan successful dan unsu- unsuccessful people. Walaupun sebenarnya eh apa? Konsep daripada successful ini sebenarnya tidak melulu hanya resilience tentunya. Tetapi salah satu ability, ya, salah satu ability yang membuat kita different dengan eh orang sukses dan tidak sukses itu adalah eh ability to bounce back. Nah jadi rekan sekalian, eh resilience itu apa sih? Resilience itu adalah sesuatu yang eh muncul. Oleh karena apa? Karena eh karena ada ada latar belakang support sistem itu. Jadi resilience itu nanti munculnya adalah barangkali eh misalnya contoh kepuasan kerja ya, itu adalah bentuk daripada hasil akhir daripada resilient. Jadi itu ee, adalah konteks, ya, eh konteks yang saya sebut dengan result, hasil gitu. Kemudian misalnya eh resilience itu juga terlihat ketika rekan-rekan bisa mengontrol ya, level of stress, ya, atau level depresi Anda. Begitu ya. Jadi ini eh resilience itu adalah eh bisa membuat Anda bisa ngontrol gitu ya, stress level. Kemudian juga ada bukti, ada evidence bahwa resilience itu bisa help us to protect from physical illness. Jadi eh apa? Dari dari masalah-masalah eh tentang kesehatan. Jadi rekan sekalian, saya eh melihat bahwa memang resilience eh akhirnya tidak purely hanya sebagai individual characteristic gitu ya, walaupun hari ini banyak sekali rekan-rekan memaknai mungkin, ya, di luar sana bahwa resilience itu adalah adalah individual eh karakteristik ada di di dalam diri kita, begitu. Ya. Tetapi ini justru sebenarnya menurut penelitian itu heavily enabled by strong relationship and networks, gitu ya. Jadi ini bagian yang, eh yang apa yang yang justru datang dari kekuatan relasi dan kekuatan dari jejaring kita. Nah, jadi, eh, kita di pasar mentor itu kita sebenarnya ingin membentuk support system ini buat rekan-rekan sekalian, terutama rekan-rekan anak muda gitu ya, agar kita bisa punya ya, punya strong relationship, punya strong network. Sehingga nanti kita bisa nurture each each other gitu ya, kita bisa nurture each other dan build our relat- eh resiliensi itu melalui apa, a wide variety of interactions with people in our personal and professional lives. Jadi, idenya adalah we can nurture and build our resilience, melalui ya, sebuah interaksi yang sangat luas ya, melalui orang-orang yang ada di dalam komunitas itu. Nah, jadi rekan-rekan sekalian, saya, eh, kemudian dengan latar belakang ini, kemudian saya ingin memberikan beberapa tips ya, eh sebelum nanti kita masuk ke materi-materi daripada pembicara setelah saya. Yaitu bahwa Anda harus plan how to expand your network. Jadi connection ya, that that yield resilience can be intentionally cultivated in two ways. First we can broaden assisting relationship by for example exploring non work interest with a teammate, ya. Jadi kita bisa membangun tadi ya, kita bisa memetik, ya, hasil gitu ya, melalui apa? Melalui seki- eh apa ya, perluasan kepada relasi-relasi yang sudah ada. Mela- melalui misalnya eh kegiatan-kegiatan tertentu yang sifatnya adalah memang non work interest. Jadi bukan tentang kerjaan, tetapi lebih kepada mutual beneficial eh eh relationship. Jadi benar-benar adalah bicara mengenai eh konteks-konteks, ya, mentally itu ya. Jadi kita saling support, saling eh barangkali memikirkan, memberikan eh saran dan seterusnya. Bahkan mungkin saja suatu ketika kita bisa eh ketemu di darat gitu ya, ketemu di darat kita mungkin kita berkumpul, membentuk chapter-chapter eh atau kelompok-kelompok kecil untuk menghadapi eh apa, menghadapi eh perkembangan-perkembangan ini. Jadi rekan-rekan sekalian ini adalah hal yang pertama. Hal yang kedua adalah Anda, kita bisa sama-sama initiate engagement dengan groups yang baru atau orang-orang baru agar kita bisa cultivate eh important elements of resilience. For example misalnya, spiritual groups that remind us for our purpose atau affinity groups that allow us to laugh. Jadi kan sekalian, artinya relationship dan expanding ya, itu akan ad- eh expanding dalam the the network jaringan, jaringan pertemanan ini akan sangat-sangat membantu rekan-rekan sekalian dalam menghadapi eh atau kemudian menyikapi tentang potensi resilience yang ada di dalam, dalam diri Anda. Jadi bagi kesimpulan kan sekalian, saya ingin eh apa, memberikan kesimpulan dari materi saya yaitu bahwa pasar mentor hadir dalam konteks ingin membentuk sebuah wadah agar rekan-rekan bisa bukan hanya nanti bisa menjadi mentor untuk banyak orang, tetapi kita para mentor bisa saling ya, kan memberikan dukungan satu dengan lain. Dengan demikian nanti eh the power of pasar mentor ini akan eh come out ya, kan dan kita cultivate bareng-bareng kan sekalian untuk menjadi satu komunitas yang sangat powerful. Eh, saya pikir ini buah pikiran saya buat rekan-rekan sekalian untuk mendasari percakapan kita pada malam hari ini. Dan saya juga mengundang rekan-rekan nanti untuk apa, untuk kemudian ee, nanti bergabung, ya, eh, apa, bergabung, di dalam support system ini. Ada WA grup di situ, gampang sekali ingatnya is.gd/WApasarmentor huruf besar semua karena case sensitive dan ada is.gd/linkedinpasarmentor, ini untuk eh eh pasar mentor eh eh pages, ya, page yang ada di LinkedIn.

judul kursus: Bounce Back 2 - Mental Block Dalam Pengembangan Karir
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Introduction
lesson: What is Mental Block?
transkripsi: Nah, malam ini saya dikasih sebuah waktu ee, tidak terlalu banyak, tidak terlalu panjang, ee, tapi nanti saya akan ee, monitor setelah acara ini selesai, akan monitor lewat handphone, ya. Biar sambil nyetir enggak apa-apa kalau seandainya ada pertanyaan. Tapi kalau misal saya dalam perjalanannya me- memberikan sharing, kalau teman-teman ada yang mau, ee, lewat apa namanya? Lewat, ee, lewat chatroom, silakan saja. Malam ini, saya akan coba sedikit sharing tentang mental blok. Nah, apa mental blok itu dan apa bahayanya bagi orang-orang yang pengen punya karir bagus atau pengen mengembangkan dirinya. Tak kenal, maka tak sayang. Perkenalkan, izinkan saya untuk, ee, berkenalan dulu. Nama lengkap saya adalah Muhammad Soleh Al Hakim. Saya dipanggilnya Mas Hakim saja ya. Jadi, Mas itu singkatan. Ee, tapi banyak orang, teman panggil Hakim atau panggil Soleh pun enggak apa-apa, mau dipanggil Al juga enggak apa-apa. Sinetronnya udah pada nonton kan? Tentang Mas Al ya? Hehehe, itu dia. Nah, ee, karir saya banyak dihabiskan di dunia hospitaliti. Saya pernah kerja sebagai penyiar, ee, penyi-, penyi-, ee di Radio Hard Rock, penyi-, saya pernah juga penyi-, ee, di radio Ardan Bandung. Lalu kemudian, saya juga pernah naik kapal pesiar tiga tahun, kemudian, saya pernah juga sebagai bartender, barista, lalu kemudian sebagai, ee, penyiar, ee, bukan penyiar, apa, ee, sales door-to-door saya jalani juga. Sales executive, kemudian sales manager di beberapa hotel, saya jalani juga. Dan terakhir saya menjadi, ee, trainer, ditawarin sebagai seorang trainer dan berkecimpung di dunia HR. Dulu awalnya saya enggak ngerti tentang HR ya, lalu, tapi karena saya ngajar dari tahun 2000, lalu ditawarin dulu jadi seorang training manager, tapi handle HR. Jadi, karir saya waktu itu adalah training and HR, training manager and HR operation. Nah, karena saya punya keinginan untuk berkembang, akhirnya saya ikutin aja, ee, apa yang disarankan waktu itu. "Pak, waktu saya itu, bilang gini, "Pak, saya enggak ngerti tentang HR loh, tapi saya ngerti tentang training." "Udah enggak apa-apa. HR itu gampang, bisa dipelajari." Akhirnya saya pelajarilah gitu ya sampai sekarang gitu. Tapi sampingan kerjaan saya adalah yang ngajar tadi di Binus, sebagai ee, facilitator, facilitator di Eksekutif Education, dan juga di Binus Create. Nah, beberapa kali melakukan, melakukan, apa namanya, melakukan profesi ee, berkembang, saya pengin mengembangkan diri saya. Akhirnya saya ambil beberapa sertifikasi yang terakhir kemarin baru saya ambil adalah sertifikasi general manager, ee, SDM ya, yang nanti pada tanggal 26 besok, itu rencananya saya hadir di acara 300 ee, apa namanya, top level GM yang hadir di Kantor BPJS Bogor. Tapi saya enggak bisa hadir. Dan beberapa sertifikasi yang akan saya ambil, berkaitan dengan trainer, certified mentor, certified recruitment, dan juga certified assessor. Jadi, kerjaannya sekarang adalah ya sebagai HR, praktisi ya, sebagai asesor, ya, sebagai trainer segala macam. Jadi banyak berhubungan dengan mulut, ya. Di sisi lain, saya juga sebagai seorang MC, MC wedding, MC acara, moderator, dan besok tanggal 7 8, tanggal 7 dan 8 Desember menjadi moderator di, sebuah acara, ee, HR Expo, yang seluruh, ee, Indonesia dan itu mengundang beberapa pembicara-pembicara tenar dan saya diminta jadi moderatornya. Dan beberapa pengalaman-pengalaman pekerja saya ada dari, ee, manufacture, lalu kemudian hotel, kemudian TV, trans-, di Transcorp lalu kemudian pernah di Trans Studio Bandung, Trans Studio, itu satu area dan beberapa, ee, perusahaan, ee, sebelumnya juga pernah di Infomedia Solusi Humanika, ee, sebagai GM HR. Dan alhamdulillah tahun ini, saya dapat, sebuah, kepercayaan menjadi best external facilitator 2022 dari Binus Create. Nah, pengalaman itu sebenarnya ada hubungannya dengan materi ini. Karena apa? Kalau tadi dikatakan oleh Pak Husin, ya, bahwa sekarang itu kita hidup di zaman, sesuatu hal yang enggak jelas, vuca, orang banyak yang resilien tapi lawan katanya juga ada banyak orang yang resisten, gitu. Tetapi, kenapa kok orang menjadi resisten? Nah, ini masuk ke dalam materi. Di dalam materi ini yang akan saya berikan, mungkin Bapak-bapak dan Ibu atau Teman-teman semuanya sudah paham tentang mental blok, tapi akan sedikit lebih dalam apa efeknya buat karir, ya. Teman-teman yang punya anak buah atau bahkan mungkin teman-teman sendiri atau bahkan mungkin punya atasan, pasti ada yang mengalami mental blok. Apa itu definisi mental blok? Lalu bagaimana ciri-cirinya orang yang punya mental blok? Apa penyebab mental blok? Bagaimana mental blok bisa menghancurkan karir dan bagaimana solusi menghilangkan mental blok? Ini ada hubungannya tadi apa yang disampaikan oleh Pak Husain bahwa kita harus menjadi orang yang resilien, harus menjadi orang yang berpikir, ee, growth, tidak berpikir fixed mindset dan segala macam ya. Karena banyak perubahan yang terjadi di dalam hidup ini terutama dari soal, ee, apa? Cara kita bekerja, dari mulai yang manual menjadi digital, bahkan sekarang juga TV aja sudah berubah ya dari manual menjadi digital. Masa manusianya juga enggak berubah. Nah, hal yang harus kita rubah pertama harus dari pikiran dulu. Lama-lama pikiran, turun kepada perasaan, lalu di- diaplikasikan ke dalam perilaku. Mental blok adalah sebuah bentuk penolakan, dari pikiran datangnya. Ya, misalkan contoh begini, nih. Ini nanti Pak Husein akan memilih siapa di antara Teman-teman yang hadir di sini, yang mau ter-, yang mau ikut ke kita menjadi mentor. Nah, ya kan? Bagi orang yang resilien, dia akan berpikir, "Aku harus ikut! Aku harus jadi!" Tapi, bagi orang yang punya pemikiran mental blok, dia akan berpikirnya, "Bisa enggak ya, aku jadi mentor?" "Ah, enggak ah. Aku enggak punya pengalaman seperti yang lainnya, aku enggak punya pengalaman seperti Ibu Aan, aku enggak punya pengalaman seperti Pak, Pak Husein. Aku pasti enggak bisa." Nah, itu adalah sesuatu hal yang timbul dalam pikiran kita, yang disebut dengan mental blok. Semua, apapun yang dipikirkan yang menyebabkan kita tidak melakukan sesuatu dan menyebabkan kita untuk maju, itu disebut dengan mental blok. Ya. Nah, itu di- de-, di dalam pikiran kita tuh sudah ada shield. Biasanya mental blok ini dikaitkan dengan hal-hal yang, emm, berpikir, ya, kemampuan berpikir. Atau kalau bahasa, bahasa orang sekarang itu, bahasa zaman dulu juga ada. Bahasa Arabnya namanya su'udzon. Ya, berpikir yang negatif. Padahal, itu belum tentu terjadi. Karena apa? Itu ada sesuatu hal yang di dalam pikiran kita, karena melihat, merasakan, mendengar, atau bahkan mungkin berpikir tentang sesuatu hal yang negatif di lingkungan kita. Biasanya terjadi karena pengalaman, atau lihat orang, atau mendengar cerita dan segala macam. Kalau contohnya dalam dunia kerja, bagi Teman-teman yang punya perasaan resisten terhadap suatu perubahan. Itu biasanya ada dalam pikiran dia adalah ketakutan-ketakutan. Contoh, misal ada orang disuruh pindah dari satu kantor ke pindah ke unit bisnis yang lainnya. Ada orang yang takut, "Ah, enggak mau, ah, Pak. Saya enggak mau pindah. Saya takutnya nanti saya enggak achieve, saya takutnya nanti tidak tenar. Saya takutnya nanti kehilangan gaji, saya tak- takut kehilangan tunjangan dan segala macam." Nah, ketakutan-ketakutan ini adalah sesuatu hal yang menyebabkan kita jadi enggak maju. Itu disebut dengan mental blok. Bagus enggak? Ya, kagak. Mana ada mental blok bagus. Kalau saya punya mental blok, mungkin saya akan menjadi orang yang, apa ya? Mungkin tidak akan ber-, tidak akan berbicara di sini. Tidak mungkin diajak Pak Husein, gitu. Kalau Bapak Ibu tahu, saya dua kali mencoba, UMPTN. Masih ingat ya, UMPTN, ya? Ee, kalau anak-anak zaman dulu, anak-anak zaman sekarang mana tahu UMPTN-nya? Sekarang apa namanya? Kalau dulu lagi namanya Sipenmaru, gitu. Nah, dua kali saya ditolak UMPTN. UMPTN pertama di Yogya, UMPTN kedua di Unej, saya ditolak dua kali. Lalu kemudian mencoba untuk menjadi AKABRI, waktu itu masih AKABRI. Masuk AKABRI, ditolak juga, gagal. Berarti tiga kali saya ditolak oleh negara, padahal pengin menjadi bagian dari pada negara. Ditolak. Nah, kalau seandainya saya punya pemikiran bahwa ya udah lah mungkin aku memang garis hidupku tidak, untuk tidak menjadi manusia atau tidak menjadi apa-apa. Tetapi pada saat itu orang tua saya juga tidak meng-, tidak mengajarkan untuk, "Ayo kamu harus berjuang, kamu harus bangkit, kamu harus bisa." Enggak. Orang tua saya cuma bilang begini, "Terus, kamu mau jadi apa?" Cuma digituin doang. Kata-kata itu men-trigger saya untuk menjadi sesuatu. Nah, pada saat itu saya punya, masa SMA, ya. Saya punya pacar waktu itu. Nah, yang menyebabkan saya pengen move on itu adalah karena begini, saya takut kalau datang ke rumah pacar saya waktu itu waktu zamannya SMA atau lulus SMA, ditakut sama orang tuanya, "Kamu kuliah di mana?" dan saya masih belum kuliah, gitu loh, ketakutan saya waktu itu. Akhirnya saya mencoba untuk, ya udah aku harus kuliah walaupun cuma swasta. Hijrahlah saya dari kota, ee, waktu itu di- SMA di Klaten, ikut orang tua saya, saya lahir dari Jakar- dari, lahir itu, di Jakarta, sampai SMP. Lalu kemudian, SMP di Klaten. Lalu lulus SMP saya pindah ke Surabaya. Jadi, selama dulu SMA sampai Surabaya, dari Surabaya itu, kurang lebih 15 tahun saya tinggal di sana. Saya hanya punya pemikiran bahwa, nanti kalau ketemu sama calon mertua, saya bilang saya kuliah di tempat ini. Cuma itu doang. Akhirnya dengan pemikiran seperti itu lama-lama, timbul keberanian-keberanian untuk mencoba sesuatu. Padahal saya belum pernah ke Surabaya selama, selama hidup saya tuh enggak pernah. Enggak kepikiran untuk pindah ke ke daerah paling timur itu enggak pernah.
Ciri-ciri orang yang punya mental blok itu seperti apa? Satu, dia enggak bergairah. Memang pada saat saya, mela-, apa namanya, mengalami kegagalan, saya udah drop. "Ah, males banget udah, yang lainnya pada kuliah, daftar sana sini, saya udah malas ngelakuin itu." Cuma di rumah, luntang-lantung, ketemu sama temen-temen yang lainnya nanya, "Lu kuliah di mana?" "Enggak, enggak daftar." Udah kehilangan semangat aja. Nah, itu sempat menderita atau mengalami mental blok. Yang kedua, kalau ada orang yang, ngomongin pendaftaran kuliah dan segala macam, saya kayak sensitif, mudah tersinggung. Di kantor juga banyak orang-orang yang punya perasaan seperti itu. Jadi, merasa yang bahwa kalau ki-, kalau ada yang ngomongin tentang promosi atau yang ngomongin apa itu pikirannya tersinggung. Atau ada yang ngomongin tentang keberhasilan, segala macam. Dia kayak merasa enggak nyaman nih, gitu. Tiba-tiba tegang, ya. Ada yang suka merasa tegang. Tegang itu maksudnya ini, parno bawaannya. "Aduh, nanti aku takut dimarahin, aduh, aku nanti takut gagal, aduh, nanti takut dipanggil sama direksi, aduh, aku takut nanti disuruh presentasi." Itu namanya selalu merasa tegang. Yang ada cuma, "Aduh, aduh, aduh." dan "Aduh" dalam pikirannya. Nah, ciri-ciri berikutnya juga adalah bahwa, orang yang punya sifat atau punya karakter atau punya penyakit mental blok, adalah selalu emosinya selalu berlebihan, tidak mau kalah, tidak mau, apa namanya? Tidak mau dikritik, tidak mau di-bully dan segala macam. Pokoknya dia selalu kalau ngomong tuh mesti ngegas terus, gitu. Ini kayaknya orang ada sesuatu dalam dirinya, dia. Berikutnya adalah ada beberapa juga orang yang merasa tekanannya selalu, merasa tertekan, gitu, psikologis. Kayak di kantor, misalkan nih, ya. Pe-, peker-, begitu masuk kantor, itu ada beberapa orang-orang yang mengalami mental blok, ada. "Kayaknya stres terus," gitu, padahal enggak diapa-apain, kayaknya stres terus, gitu. Jadi, dalam pikirannya itu ada yang meng-, ada yang berpikirnya begini, "Aduh, nanti masuk ke kantor, temen-temen gue nge-bully gua lagi, nanti masuk kantor lagi, bos gua marahin gua lagi. Nanti masuk kantor lagi, gua disuruh begini, begini, begitu." Nah, itu adalah tekanan psikologis yang selalu menimpa orang-orang yang bekerja. Kemudian, setelah itu ada penurunan semangat kerja. Jadi kayak berangkat kerja tuh kayak udah, apalagi hari Senin ya. Mohon maaf nih, Teman-teman, yang, yang berangkat naik, ee, berangkat kerja naik kereta atau MRT atau segala macam atau naik mobil yang kena, kejebakan macet, itu di tengah jalan tuh udah malas saja. Aduh, enggak semangat. Aduh, ngapain lagi ke kantor? Aduh, kenapa sih harus begini? Aduh, susah banget cari duit, gitu. Itu adalah ciri-ciri orang yang sudah mengalami namanya mental blok.

judul kursus: Bounce Back 2 - Mental Block Dalam Pengembangan Karir
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penyebab Mental Block
lesson: Apa saja penyebab Mental Block?
transkripsi: 00:01 Penyebabnya apa sih, Pak, mental blok itu? Mental blok itu terjadi karena lingkungan. Lingkungan keluarga, lingkungan tetangga, lingkungan main, lingkungan sekolah, lingkungan kantor, apalagi kalau sekarang kita ketemunya dengan teman-teman profesional, inilah yang terjadi. Pertama adalah tekanan kerjanya berat. Enggak habis-habisnya itu pekerjaan, enggak habis-habisnya itu tugas. Sudah gitu, atasannya nggak suportif, bahkan mungkin teman-teman yang lainnya juga nggak suportif, atau teman-teman yang lainnya malah ikut ngebuli, gitu ya. Atau ketemu dengan atasan yang selalu otoriter atau diktator yang tidak bisa memberikan apa namanya? Supporting, tidak pernah meng-coaching, tidak pernah tidak pernah mengkonseling, yang ada cuma, "Lu kerja kerja kerja!" Salah salah salah salah, enggak ada benarnya. Gitu, ya. Bahkan dikasih ide sama bawahan pun, "Ah, ide lu jelek." Dikasih apa, apa, dikasih tahu sesuatu oleh bawahannya juga, "Ah, lu tahu apa?" gitu. Ya, itu sudah pengalaman-pengalaman kayak gitulah yang menyebabkan orang jadi malas untuk bekerja. Lama-lama lama-lama pengala- pengalaman-pengalaman itu akan menumpuk dan terekam dalam pikirannya dia. Ya. Berikutnya adalah overload. Jam kerjanya panjang padat, enggak ada istirahatnya. Bahkan sampai yang weekend atau libur apa segala macam pun masih saja disuruh ditelepon sama atasannya. Bahkan mungkin dikasih tugas yang enggak berhenti-berhenti. Ini mohon maaf ya, teman-teman yang yang merasa bahwa selalu memberikan tugas pada anak buahnya. Atau bahkan mungkin ada yang merasa seperti ini ya, memang ini keja- kejadiannya begini, gitu. Makanya ada orang yang mengatakan bahwa apa sih yang dicari dalam pekerjaan? Memang pekerjaan akan beres, enggak akan beres. Tapi yang namanya yang namanya atasan selalu pengin pembuktianlah bahwasanya, atau pengin apa namanya? Supporting-lah dari bawahannya. Tapi, ya, sekali lagi kita hanya manusia yang punya rasa capek, dan juga punya perasaan kan, gitu. Berikutnya adalah saking banyaknya itu semua, ditambah dengan teman-teman yang kurang piknik, atau kurang jalan-jalan, atau kurang hiburan. Itu sangat mempengaruhi loh, dalam pikiran kita. Betenya orang, stresnya orang, lalu kemudian tertekannya orang itu benar-benar membuat kita jadi kayak, ber- bermain dalam pikiran kita sendiri. Akhirnya keluarlah semua bayangan-bayangan yang buruk tentang pekerjaan kita, bahkan yang buruk tentang perusahaan, yang buruk tentang atasan kita, gitu. Dan akhirnya, jadi dia enggak nyaman dengan keadaan sekarang. Ujung-ujungnya apa? Ujung-ujungnya kalau enggak resign, jadi orang yang deadwood. Sudah gitu, kalau enggak sudah-sudah resign atau jadi orangnya itu, dia akan pasang badan. Ya, sudah lu mau ngapain gue? Gue enggak mau diapa-apain. Gue enggak mau dipromosi, gue enggak mau diajak begini. Gue mau, ya, sudah, gue gini saja. Kalau lu mau pecat gue, pecat saja. Tinggal hitung saja kok berapa ininya pesangonnya. Itulah yang terjadi. Karena apa ya, lingkungannya sudah mendukung dia untuk berbuat seperti itu. Siapa yang harus dirubah, Pak? Ya, harusnya dari semua orang harus merubah dirinya, bahwa kita bekerja itu as a team, not as an enemy. Kita bekerja itu bukan untuk berkompetisi, tapi kita bekerja untuk berkolaborasi. Kenapa begitu, Pak? Ya, karena di-di yang tadi saya bilang bahwa di dalam pikiran kita, di otak kita itu, ada namanya subconscious mind. Di dalamnya itu ada lagi sifat yang namanya homeostasis. Apa itu homeostasis? Ya, itu keengganan untuk berubah, malas sudah. Karena sudah numpuk dan segala macam. Kadang lihat keadaannya begitu, "Ah, sudahlah bodoh amat, gue mah gini saja." Atau bahkan mungkin kalau ada yang ekstrim juga anak-anak zaman sekarang ya. Mohon maaf nih, ya teman-teman yang generasi Z atau yang lahir tahun 2000-an. Anak-anak zaman sekarang juga berpikirnya, "Ah, sudahlah orang tua gue sudah kaya kok. Kakek gue juga sudah kaya, gue butuh apa lagi? Ngapain harus durutin kayak gitu? Resign!" "Oke, gue resign, bayar penalti." "Gue bayar!" Itu kayak gitu kan. Sikap-sikap kayak gitu tuh termasuk sikap-sikap yang mental blok. Tapi anehnya mereka masih mau mencoba untuk melamar di mana-mana, tapi mereka tidak mencoba untuk merubah pola pikirnya. Nah, sifat inilah yang kadang-kadang membuat kita sesuatu hal yang mengalami penolakan dalam diri kita sendiri. Disuruh apa sedikit begitu, "Oh, sorry, gue enggak biasa disuruh-suruh sama elu." Diben- dibentak sedikit, "Wah, maaf ya, orang tua saya enggak pernah bentak-bentak," gitu di kantor, gitu. Akhirnya, akhirnya beranggapan, "Wah, ini atasan toksik. Wah, ini kantor sudah enggak nyaman nih. Wah, ini segala macam. Padahal, lagi kerja baru 3 bulan 4 bulan nih. Dan itu happen, apalagi dengan generasi yang di bawah kita. Nah, teman-teman pasti sudah merasakan punya generasi yang itu. Tapi saya tidak mene- menggeneralisasi ya, tidak menggenera, tapi memang ada beberapa orang-orang yang seperti itu. Tapi tidak semua kantor tidak semua kantor, tidak semua atasan, punya sifat yang mencoba menekan bawahannya terus. Hanya mungkin ada beberapa, satu dua. Silakan aja, ya, tanya kepada diri Anda sendiri. Benar nggak, ya, di kantor gue ada yang kayak gitu? Berikutnya adalah subconscious mind yang resist to change. Nah, itu ada, akhirnya ujungnya menjadi resistance. Bagaimana mau resilient, orang dia sendiri sudah tertekan. Bagaimana dia mau resilien, dia sudah capek, gitu. Inilah yang disebut biang keladinya dalam sebu- sebuah pemikiran mind block, homeostasis. Secara apapun, sifat ini itu akan menentang untuk berubah. Jadi kalau di Indonesia ini, teman-teman, mohon maaf, sekarang zamannya sudah mau masuk dunia politik. Saya nggak ngomongin politik, ya, saya nggak mau ngomongin politik, tapi ini ada hubungannya dengan karakter orang. Kalau ada orang yang susah untuk diajak berubah, mungkin di dalamnya dia ada subconsius mind yang untuk menolak, atau ada homeostasis tadi. Mereka sudah nyaman, mereka sudah enak di zonanya dia. Kayak kemarin aja ada yang komplain, "Kenapa kok kita harus berubah jadi TV digital, sih? Kenapa kita harus berubah menjadi kompor listrik, sih?" Emang apa salahnya kompor yang lain? Emang apa salahnya kompor gas? Emang apa salahnya eh alat TV yang manual itu apa salahnya? Padahal, dan sekali lagi saya bercerita begini bukan berarti mendukung pemerintah bukan. Memang kadang-kadang ada ada ada ada program-program pemerintah yang tidak pro. Ada yang juga karena apalah kita-kita enggak tahu. Terutamanya kalau kita sudah ngomongin tentang pe-pegawaian adalah ngomongin tentang Undang-Undang Cipta Kerja. Karena saya orang HR, dan saya juga banyak berkecimpung di industri-industri. UU Cipta Kerja itu sekarang masih menjadi pertanyaan di mana-mana. Bahkan karyawan-karyawan itu masih bertanya tentang UU Cipta Kerja, "Pak, ini benar enggak sih kayak gini?" "Pak, ini bisa enggak sih kayak gini?" "Pak, jadi begini." Nah, ada beberapa orang yang merasa bahwa, "Ah, enggak bagus nih. Saya enggak mau ngikutin UU Cipta Kerja, saya maunya balik lagi ke Undang-Undang Nomor 13." Ada juga yang kayak gitu. Nah, inilah yang menjadi segala sesuatu yang terjadi dalam kalau kita bekerja.

judul kursus: Bounce Back 2 - Mental Block Dalam Pengembangan Karir
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Behaviour of Excellence
lesson: Mental block bisa menghancurkan karir? Ini solusinya!
transkripsi: Apa yang harus kita lakukan untuk bisa menghilangkan ee, mental blok tadi, Teman-teman semuanya? Kita harus bisa mencoba menyingkirkan yang namanya tadi homeostatis, itu disingkirkan pelan-pelan. Bagaimana caranya? Ya, karena ini nanti akan menghambat kesuksesan. Alhamdulillah pada saat itu saya sudah mencoba untuk menghilangkan homeostatis secara pelan-pelan. Ya, secara pelan-pelan kita hilangkan, hilangkan, dan segala macam.
Contoh berikutnya adalah begini: kalau misalkan ada orang yang mau berolahraga, ee, kayak saya nih. Saya punya keinginan untuk menurunkan berat badan 5 kilo sebulan, gitu. Atau 5 kilo seminggu. Susahnya minta ampun. Karena di dalam pikiran itu selalu, "Ah, udahlah ngapain sih, lu pakai olahraga-olahraga? Gaya amat udah tua aja pakai olahraga, udah kayak gitu juga enggak papa." Tapi kalau ngelihat orang badannya sehat, badannya bagus, kemudian lihat di Instagram tuh kita kepengin, benar enggak? Tapi di dalam pikiran itu ada aja. Kalau kata orang lain ada bisikan-bisikan. Padahal itu bisikan itu bukan dari orang lain, bisikan itu datangnya dari pikiran kita. Yang kedua, kalau teman-teman ada yang mau berhenti merokok atau lagi merokok terus mau berhenti merokok, itu ada aja pikiran-pikiran kita yang kayaknya asem, nih, kayaknya kok enak kayak kalau ngerokok. Nah, itu adalah balik lagi kepada pikiran kita. Salah satu gejala atau zat-zat yang membuat kita enggak mau berubah, yaitu pikiran-pikiran yang hadir dalam pikiran kita sendiri. Berikutnya lagi, ya kalau berkaitan dengan pekerjaan. Emm, pengen meluncurkan ide kepada atasan. Tapi kadang-kadang suka deg-degan. Diterima enggak ya? Dimarahin enggak, ya? Gitu ya. Atau didengerin enggak, ya? Nah, itu kadang-kadang suka terjadi kayak gitu. Ayo, tanya pada teman-teman sendiri, benar enggak? Lalu kemudian disuruh pindah tempat kerja, pindah ruangan baru. Udah pindah ke kantor baru. Oh, udah kayak males banget. "Aduh, Pak, ngapain sih, Pak, kita pindah-pindah? Udahlah di sini udah enak, Pak. Saya udah PW gitu." Wah, saya sering banget, tuh kalau nyuruh teman atau satu bulan, eh, bukan satu bulan lah, ya, tiga tahun sekali itu, saya selalu minta tim saya untuk merubah posisi kerja ya, merubah posisi kerja, posisi kerja. "Biar apa sih, Pak?" "Udah lah Pak, enak di sini." Itu adalah salah satu ciri, ee, homeostatis atau pikiran yang mengarah kepada yang namanya mindblock. Aksi-aksi ini, ya, penolakan-penolakan ini, ini adalah sesuatu hal yang kalau dibiarkan lama-lama, kita jadi orang yang udah terlalu enak. Kalau sekarang zamannya namanya katanya kaum rebahan. Tidak tidur, tidak tidur, gulang-guling, gulang-guling, tapi update di status Instagram, ee, badai pasti berlalu, nanti akan indah pada waktunya, hanya dengan gulang-guling. Nah, itu adalah bagian daripada mental block. Mereka enggak mau melakukan apa pun gitu. "Ayo kerja, ayo cari lamaran, ayo." "Iya, nanti juga datang sendiri kok rezekinya." Nah, itu, itu bagian daripada orang susah untuk berkembang. Nah, saya yakin teman-teman yang mau datang malam ini, nih, di Pasar Mentor-nya webinar itu adalah orang-orang yang, satu, semoga tidak punya mental blok. Dua, berusaha untuk menghilangkan mental blok, gitu. Karena apa? Karena mental blok itu bisa menghancurkan karir. Percaya sama saya, saya pernah mengalaminya. Karena kalau saya enggak berubah, saya enggak tahu jadi apa. Saya pernah jadi seorang waiter, saya pernah jadi tukang cuci piring di kapal pesiar, saya pernah jadi barista dan bartender. Kalau saya enggak belajar tentang apa yang saya lakukan ke depan hari, enggak belajar meniru apa yang dilakukan oleh atasan saya atau orang-orang sukses lainnya. Mungkin saya masih jadi tukang cuci piring. Mungkin saya masih jadilah seorang waiter atau bahkan mungkin level-nya masih supervisor dengan usia saya sekarang ini. Ya. Bagaimana mental blok bisa menghancurkan karir? Yang pertama, kalau Anda sudah menolak untuk menerima tantangan baru, atau di-, menolak untuk ide-ide atau menolak untuk disuruh sama perusahaan, jangan harap ada promosi. Percaya sama saya, ayo, mulai besok kalau ada tugas baru dari perusahaan Anda bilang, "Sori, Bu, saya enggak bisa. Sori, Pak, saya enggak mau." Ya, lakukan aja kalau enggak percaya. Kalau enggak promosinya nanti ditunjang 5 tahun. Yang kedua, pada saat Anda sudah mulai merasa ide-idenya enggak sesuai dengan goal perusahaan atau ide-idenya enggak, enggak sama segala macam, Anda pasti akan berpikirnya bahwa, "Ah, entar enggak diapresiasi. Wah, enggak entar. Wah, entar enggak dapat dukungan segala macam." Pikiran-pikiran kayak gitulah yang udah mulai membuat orang jadi enggak maju. Kemudian, kalau Anda sudah ter- sudah terlalu nyaman dengan posisi sekarang dan Anda tidak mau berkembang, tidak mau bergerak, tidak mau menambah kompetensi Anda, enggak mau menambah kemampuan Anda gitu, ya. Di saat orang lain lagi nambah, lagi ikut kartu pra kerja, nambah skill terus Anda cuma diam doang, gitu. Berharap dapat duit dari orang tua atau berharap duit dari apa segala macam, Anda akan jadi yang namanya deadwood. Kompetensinya rendah, passion-nya sudah rendah. Nah, kalau Anda sudah jadi deadwood, teman-teman mungkin masih ingat ya atau tahu deadwood itu apa sih? Kayu mati. Pohon mati tuh apa sih? Pohon kalau misalnya bisa dibakar, okelah masih bisa memberi manfaat. Tapi kalau udah pohon yang basah, hitam, lem-, apa? Banyak lumutnya, apa yang bisa dilakukan? Dibakar juga enggak bisa, dijadiin pupuk juga enggak bisa. Bagaimana ee untuk bisa melakukan sampai itu jadi pohon lagi? Ya, mau enggak mau mereka harus diangkat, dibuang. Anda mau diperlakukan seperti itu di perusahaan untuk jadi deadwood? Tentunya tidak mau. Apalagi masih usia muda, 30 sampai 50 tuh masih usia yang bisa berproduktif. Ingat ya, kalau kita bekerja di perusahaan swasta, kita harus memikirkan apa yang harus kita lakukan nanti setelah kita pensiun. Kecuali kalau ada ASN, silakan saja. Tetapi, ASN sendiri pun kadang-kadang masih banyak yang punya pemikiran deadwood. Yang keempat, jangan pernah menutup diri terhadap semua perubahan yang terjadi di perubahan sekitar kita ini. Kita harus jadi orang yang agile kalau tadi kata Pak Husein. Jadi, kita harus jadi orang yang agile. Orang yang agile itu ciri-cirinya adalah orang yang resilien. Mau menerima perubahan, berpikir growth mindset. Kalau kita tidak mau menerima perubahan apa yang terjadi sekarang, kayak contoh misalkan gini: enggak mau belajar tentang Zoom, enggak mau belajar tentang LMS, enggak mau belajar tentang hal-hal digital, enggak mau belajar tentang hal-hal sifat teknologi baru. Apalagi sekarang kita udah di 5.0, bukan di 4.0 lagi. Apa bedanya 4.0 dan 5.0? Kalau 4.0, kita akan bekerja dengan teknologi, tapi kalau 5.0 kita akan hidup dengan teknologi. Nah, kalau Anda tidak mau menerima perubahan itu, ya, akan, Anda enggak akan mendapatkan apa-apa, pendapatan Anda, kehidupan Anda akan kayak gitu-gitu aja. Mau lihat contoh yang real? Di saat orang sekarang banyak yang dirilis, dipecat, mereka sudah mulai belajar jualan apa pakai online, bikin apa dijual pakai online, bikin foto-foto dijual di, ee, Shutter Stock atau stock foto dan segala macam. Artinya mereka mau berusaha sesuatu untuk menciptakan dunia baru dengan untuk mendapatkan pendapatan baru. Nah, kalau Anda enggak mau belajar hal-hal yang kayak gitu, merasa udah dipecat, enggak punya pekerjaan, ya udahlah, gua gini aja. Ya, enggak akan ada yang berubah dalam hidup Anda. Apalagi Anda sudah menikah, punya anak, dan segala macam. Nah, itu yang harus Anda pikirkan. Kalau Anda tidak punya pemikiran kayak gitu, segala sesuatunya akan menjadi yang terlalu di bawah terus. Performa Anda juga akan ketinggalan dengan teman-teman Anda yang mencoba untuk berusaha. Banyak loh contoh-contoh yang berhasil, orang yang tadinya dirilis, di-layoff, tiba-tiba dia berusaha membanting setir pekerjaannya menjadi sesuatu, menjadi seseorang yang belajar dari teknologi, akhirnya dia jadi sukses. Nah, itu karena dia mencoba untuk berubah. Dia sudah mulai menghilangkan yang namanya apa tuh namanya? Ee, shield dalam dirinya sendiri, shield dalam otaknya sendiri. Yang kelima, jangan lupa kita sekarang sudah banyak teknologi-teknologi, informasi-informasi bebas bisa kita ambil di sosial media. Tapi ingat, ambil yang baiknya, ambil yang positifnya, supaya pikiran kita tidak teracuni. Kebanyakan sekarang banyak orang teracuni dengan pikiran, dengan berita-berita hoaks, berita-berita negatif, berita-berita hitam, dan segala macam. Kalau bisa jangan baca yang kayak gitu-gitu. Bacalah yang bagus-bagus ee, mulai lihat apa namanya? Orang-orang hebat lihat apa yang dilakukan, mulai ngelihat anak-anak, orang-orang yang berhasil, anak-anak yang mau berhasil, apa yang mereka lakukan. Inspirasinya dapat dari sosial media tuh banyak banget. Yang keenam, jangan cuma betah di rumah, jalan-jalan keluar, ke Alfamart, ke, ya, atau bahkan mungkin ke Transmart, ke, sori ini bukan sponsor ya. Atau bahkan mungkin sekedar ke alun-alun untuk melihat dunia luas itu bisa mencerdaskan pikiran kita. Dan yang ketujuh, belajarlah untuk berpikir yang positif. Jadi orang yang, bukan easygoing tapi jadi orang yang kadang-kadang menerima, mau menerima perubahan, mau menerima segala sesuatu masukan. Teorinya gampang, Teman-teman, praktiknya susah. Nah, saya rasa dengan waktu yang sangat singkat apa yang saya berikan ini bisa menjadi inspirasi teman-teman untuk melakukan sesuatu hal yang baru dan bisa merespeksi diri. "Benar enggak ya, aku di kantor jadi orang, oh ternyata ini penyebabnya aku enggak bisa sukses, oh ternyata ini penyebabnya aku enggak bisa maju. Oh, ternyata ini yang menyebabkan karirku stagnan." Balik lagi kepada diri Anda, benar atau tidak, hanya Anda dan Tuhan yang tahu. Terima kasih. Saya Hakim, mohon maaf kalau waktunya sangat sedikit. Kita bisa berdiskusi di mana pun, kita bisa berdiskusi di LinkedIn atau bahkan mungkin bisa follow Instagram saya atau ee, ee, apa? Ee, LinkedIn saya. Nanti kita diskusi lebih banyak. Terima kasih, Teman-teman semuanya, mohon maaf kalau ada kurang kurangnya atau salahnya, saya kembalikan lagi kepada Pak Husin. Silakan Pak Husin.

judul kursus: Bounce Back 2 - Mental Block Dalam Pengembangan Karir
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Nah, malam ini saya dikasih sebuah waktu ee, tidak terlalu banyak, tidak terlalu panjang, ee, tapi nanti saya akan ee, monitor setelah acara ini selesai, akan monitor lewat handphone, ya. Biar sambil nyetir enggak apa-apa kalau seandainya ada pertanyaan. Tapi kalau misal saya dalam perjalanannya me- memberikan sharing, kalau teman-teman ada yang mau, ee, lewat apa namanya? Lewat, ee, lewat chatroom, silakan saja. Malam ini, saya akan coba sedikit sharing tentang mental blok. Nah, apa mental blok itu dan apa bahayanya bagi orang-orang yang pengen punya karir bagus atau pengen mengembangkan dirinya. Tak kenal, maka tak sayang. Perkenalkan, izinkan saya untuk, ee, berkenalan dulu. Nama lengkap saya adalah Muhammad Soleh Al Hakim. Saya dipanggilnya Mas Hakim saja ya. Jadi, Mas itu singkatan. Ee, tapi banyak orang, teman panggil Hakim atau panggil Soleh pun enggak apa-apa, mau dipanggil Al juga enggak apa-apa. Sinetronnya udah pada nonton kan? Tentang Mas Al ya? Hehehe, itu dia. Nah, ee, karir saya banyak dihabiskan di dunia hospitaliti. Saya pernah kerja sebagai penyiar, ee, penyi-, penyi-, ee di Radio Hard Rock, penyi-, saya pernah juga penyi-, ee, di radio Ardan Bandung. Lalu kemudian, saya juga pernah naik kapal pesiar tiga tahun, kemudian, saya pernah juga sebagai bartender, barista, lalu kemudian sebagai, ee, penyiar, ee, bukan penyiar, apa, ee, sales door-to-door saya jalani juga. Sales executive, kemudian sales manager di beberapa hotel, saya jalani juga. Dan terakhir saya menjadi, ee, trainer, ditawarin sebagai seorang trainer dan berkecimpung di dunia HR. Dulu awalnya saya enggak ngerti tentang HR ya, lalu, tapi karena saya ngajar dari tahun 2000, lalu ditawarin dulu jadi seorang training manager, tapi handle HR. Jadi, karir saya waktu itu adalah training and HR, training manager and HR operation. Nah, karena saya punya keinginan untuk berkembang, akhirnya saya ikutin aja, ee, apa yang disarankan waktu itu. "Pak, waktu saya itu, bilang gini, "Pak, saya enggak ngerti tentang HR loh, tapi saya ngerti tentang training." "Udah enggak apa-apa. HR itu gampang, bisa dipelajari." Akhirnya saya pelajarilah gitu ya sampai sekarang gitu. Tapi sampingan kerjaan saya adalah yang ngajar tadi di Binus, sebagai ee, facilitator, facilitator di Eksekutif Education, dan juga di Binus Create. Nah, beberapa kali melakukan, melakukan, apa namanya, melakukan profesi ee, berkembang, saya pengin mengembangkan diri saya. Akhirnya saya ambil beberapa sertifikasi yang terakhir kemarin baru saya ambil adalah sertifikasi general manager, ee, SDM ya, yang nanti pada tanggal 26 besok, itu rencananya saya hadir di acara 300 ee, apa namanya, top level GM yang hadir di Kantor BPJS Bogor. Tapi saya enggak bisa hadir. Dan beberapa sertifikasi yang akan saya ambil, berkaitan dengan trainer, certified mentor, certified recruitment, dan juga certified assessor. Jadi, kerjaannya sekarang adalah ya sebagai HR, praktisi ya, sebagai asesor, ya, sebagai trainer segala macam. Jadi banyak berhubungan dengan mulut, ya. Di sisi lain, saya juga sebagai seorang MC, MC wedding, MC acara, moderator, dan besok tanggal 7 8, tanggal 7 dan 8 Desember menjadi moderator di, sebuah acara, ee, HR Expo, yang seluruh, ee, Indonesia dan itu mengundang beberapa pembicara-pembicara tenar dan saya diminta jadi moderatornya. Dan beberapa pengalaman-pengalaman pekerja saya ada dari, ee, manufacture, lalu kemudian hotel, kemudian TV, trans-, di Transcorp lalu kemudian pernah di Trans Studio Bandung, Trans Studio, itu satu area dan beberapa, ee, perusahaan, ee, sebelumnya juga pernah di Infomedia Solusi Humanika, ee, sebagai GM HR. Dan alhamdulillah tahun ini, saya dapat, sebuah, kepercayaan menjadi best external facilitator 2022 dari Binus Create. Nah, pengalaman itu sebenarnya ada hubungannya dengan materi ini. Karena apa? Kalau tadi dikatakan oleh Pak Husin, ya, bahwa sekarang itu kita hidup di zaman, sesuatu hal yang enggak jelas, vuca, orang banyak yang resilien tapi lawan katanya juga ada banyak orang yang resisten, gitu. Tetapi, kenapa kok orang menjadi resisten? Nah, ini masuk ke dalam materi. Di dalam materi ini yang akan saya berikan, mungkin Bapak-bapak dan Ibu atau Teman-teman semuanya sudah paham tentang mental blok, tapi akan sedikit lebih dalam apa efeknya buat karir, ya. Teman-teman yang punya anak buah atau bahkan mungkin teman-teman sendiri atau bahkan mungkin punya atasan, pasti ada yang mengalami mental blok. Apa itu definisi mental blok? Lalu bagaimana ciri-cirinya orang yang punya mental blok? Apa penyebab mental blok? Bagaimana mental blok bisa menghancurkan karir dan bagaimana solusi menghilangkan mental blok? Ini ada hubungannya tadi apa yang disampaikan oleh Pak Husain bahwa kita harus menjadi orang yang resilien, harus menjadi orang yang berpikir, ee, growth, tidak berpikir fixed mindset dan segala macam ya. Karena banyak perubahan yang terjadi di dalam hidup ini terutama dari soal, ee, apa? Cara kita bekerja, dari mulai yang manual menjadi digital, bahkan sekarang juga TV aja sudah berubah ya dari manual menjadi digital. Masa manusianya juga enggak berubah. Nah, hal yang harus kita rubah pertama harus dari pikiran dulu. Lama-lama pikiran, turun kepada perasaan, lalu di- diaplikasikan ke dalam perilaku. Mental blok adalah sebuah bentuk penolakan, dari pikiran datangnya. Ya, misalkan contoh begini, nih. Ini nanti Pak Husein akan memilih siapa di antara Teman-teman yang hadir di sini, yang mau ter-, yang mau ikut ke kita menjadi mentor. Nah, ya kan? Bagi orang yang resilien, dia akan berpikir, "Aku harus ikut! Aku harus jadi!" Tapi, bagi orang yang punya pemikiran mental blok, dia akan berpikirnya, "Bisa enggak ya, aku jadi mentor?" "Ah, enggak ah. Aku enggak punya pengalaman seperti yang lainnya, aku enggak punya pengalaman seperti Ibu Aan, aku enggak punya pengalaman seperti Pak, Pak Husein. Aku pasti enggak bisa." Nah, itu adalah sesuatu hal yang timbul dalam pikiran kita, yang disebut dengan mental blok. Semua, apapun yang dipikirkan yang menyebabkan kita tidak melakukan sesuatu dan menyebabkan kita untuk maju, itu disebut dengan mental blok. Ya. Nah, itu di- de-, di dalam pikiran kita tuh sudah ada shield. Biasanya mental blok ini dikaitkan dengan hal-hal yang, emm, berpikir, ya, kemampuan berpikir. Atau kalau bahasa, bahasa orang sekarang itu, bahasa zaman dulu juga ada. Bahasa Arabnya namanya su'udzon. Ya, berpikir yang negatif. Padahal, itu belum tentu terjadi. Karena apa? Itu ada sesuatu hal yang di dalam pikiran kita, karena melihat, merasakan, mendengar, atau bahkan mungkin berpikir tentang sesuatu hal yang negatif di lingkungan kita. Biasanya terjadi karena pengalaman, atau lihat orang, atau mendengar cerita dan segala macam. Kalau contohnya dalam dunia kerja, bagi Teman-teman yang punya perasaan resisten terhadap suatu perubahan. Itu biasanya ada dalam pikiran dia adalah ketakutan-ketakutan. Contoh, misal ada orang disuruh pindah dari satu kantor ke pindah ke unit bisnis yang lainnya. Ada orang yang takut, "Ah, enggak mau, ah, Pak. Saya enggak mau pindah. Saya takutnya nanti saya enggak achieve, saya takutnya nanti tidak tenar. Saya takutnya nanti kehilangan gaji, saya tak- takut kehilangan tunjangan dan segala macam." Nah, ketakutan-ketakutan ini adalah sesuatu hal yang menyebabkan kita jadi enggak maju. Itu disebut dengan mental blok. Bagus enggak? Ya, kagak. Mana ada mental blok bagus. Kalau saya punya mental blok, mungkin saya akan menjadi orang yang, apa ya? Mungkin tidak akan ber-, tidak akan berbicara di sini. Tidak mungkin diajak Pak Husein, gitu. Kalau Bapak Ibu tahu, saya dua kali mencoba, UMPTN. Masih ingat ya, UMPTN, ya? Ee, kalau anak-anak zaman dulu, anak-anak zaman sekarang mana tahu UMPTN-nya? Sekarang apa namanya? Kalau dulu lagi namanya Sipenmaru, gitu. Nah, dua kali saya ditolak UMPTN. UMPTN pertama di Yogya, UMPTN kedua di Unej, saya ditolak dua kali. Lalu kemudian mencoba untuk menjadi AKABRI, waktu itu masih AKABRI. Masuk AKABRI, ditolak juga, gagal. Berarti tiga kali saya ditolak oleh negara, padahal pengin menjadi bagian dari pada negara. Ditolak. Nah, kalau seandainya saya punya pemikiran bahwa ya udah lah mungkin aku memang garis hidupku tidak, untuk tidak menjadi manusia atau tidak menjadi apa-apa. Tetapi pada saat itu orang tua saya juga tidak meng-, tidak mengajarkan untuk, "Ayo kamu harus berjuang, kamu harus bangkit, kamu harus bisa." Enggak. Orang tua saya cuma bilang begini, "Terus, kamu mau jadi apa?" Cuma digituin doang. Kata-kata itu men-trigger saya untuk menjadi sesuatu. Nah, pada saat itu saya punya, masa SMA, ya. Saya punya pacar waktu itu. Nah, yang menyebabkan saya pengen move on itu adalah karena begini, saya takut kalau datang ke rumah pacar saya waktu itu waktu zamannya SMA atau lulus SMA, ditakut sama orang tuanya, "Kamu kuliah di mana?" dan saya masih belum kuliah, gitu loh, ketakutan saya waktu itu. Akhirnya saya mencoba untuk, ya udah aku harus kuliah walaupun cuma swasta. Hijrahlah saya dari kota, ee, waktu itu di- SMA di Klaten, ikut orang tua saya, saya lahir dari Jakar- dari, lahir itu, di Jakarta, sampai SMP. Lalu kemudian, SMP di Klaten. Lalu lulus SMP saya pindah ke Surabaya. Jadi, selama dulu SMA sampai Surabaya, dari Surabaya itu, kurang lebih 15 tahun saya tinggal di sana. Saya hanya punya pemikiran bahwa, nanti kalau ketemu sama calon mertua, saya bilang saya kuliah di tempat ini. Cuma itu doang. Akhirnya dengan pemikiran seperti itu lama-lama, timbul keberanian-keberanian untuk mencoba sesuatu. Padahal saya belum pernah ke Surabaya selama, selama hidup saya tuh enggak pernah. Enggak kepikiran untuk pindah ke ke daerah paling timur itu enggak pernah.
Ciri-ciri orang yang punya mental blok itu seperti apa? Satu, dia enggak bergairah. Memang pada saat saya, mela-, apa namanya, mengalami kegagalan, saya udah drop. "Ah, males banget udah, yang lainnya pada kuliah, daftar sana sini, saya udah malas ngelakuin itu." Cuma di rumah, luntang-lantung, ketemu sama temen-temen yang lainnya nanya, "Lu kuliah di mana?" "Enggak, enggak daftar." Udah kehilangan semangat aja. Nah, itu sempat menderita atau mengalami mental blok. Yang kedua, kalau ada orang yang, ngomongin pendaftaran kuliah dan segala macam, saya kayak sensitif, mudah tersinggung. Di kantor juga banyak orang-orang yang punya perasaan seperti itu. Jadi, merasa yang bahwa kalau ki-, kalau ada yang ngomongin tentang promosi atau yang ngomongin apa itu pikirannya tersinggung. Atau ada yang ngomongin tentang keberhasilan, segala macam. Dia kayak merasa enggak nyaman nih, gitu. Tiba-tiba tegang, ya. Ada yang suka merasa tegang. Tegang itu maksudnya ini, parno bawaannya. "Aduh, nanti aku takut dimarahin, aduh, aku nanti takut gagal, aduh, nanti takut dipanggil sama direksi, aduh, aku takut nanti disuruh presentasi." Itu namanya selalu merasa tegang. Yang ada cuma, "Aduh, aduh, aduh." dan "Aduh" dalam pikirannya. Nah, ciri-ciri berikutnya juga adalah bahwa, orang yang punya sifat atau punya karakter atau punya penyakit mental blok, adalah selalu emosinya selalu berlebihan, tidak mau kalah, tidak mau, apa namanya? Tidak mau dikritik, tidak mau di-bully dan segala macam. Pokoknya dia selalu kalau ngomong tuh mesti ngegas terus, gitu. Ini kayaknya orang ada sesuatu dalam dirinya, dia. Berikutnya adalah ada beberapa juga orang yang merasa tekanannya selalu, merasa tertekan, gitu, psikologis. Kayak di kantor, misalkan nih, ya. Pe-, peker-, begitu masuk kantor, itu ada beberapa orang-orang yang mengalami mental blok, ada. "Kayaknya stres terus," gitu, padahal enggak diapa-apain, kayaknya stres terus, gitu. Jadi, dalam pikirannya itu ada yang meng-, ada yang berpikirnya begini, "Aduh, nanti masuk ke kantor, temen-temen gue nge-bully gua lagi, nanti masuk kantor lagi, bos gua marahin gua lagi. Nanti masuk kantor lagi, gua disuruh begini, begini, begitu." Nah, itu adalah tekanan psikologis yang selalu menimpa orang-orang yang bekerja. Kemudian, setelah itu ada penurunan semangat kerja. Jadi kayak berangkat kerja tuh kayak udah, apalagi hari Senin ya. Mohon maaf nih, Teman-teman, yang, yang berangkat naik, ee, berangkat kerja naik kereta atau MRT atau segala macam atau naik mobil yang kena, kejebakan macet, itu di tengah jalan tuh udah malas saja. Aduh, enggak semangat. Aduh, ngapain lagi ke kantor? Aduh, kenapa sih harus begini? Aduh, susah banget cari duit, gitu. Itu adalah ciri-ciri orang yang sudah mengalami namanya mental blok.
00:01 Penyebabnya apa sih, Pak, mental blok itu? Mental blok itu terjadi karena lingkungan. Lingkungan keluarga, lingkungan tetangga, lingkungan main, lingkungan sekolah, lingkungan kantor, apalagi kalau sekarang kita ketemunya dengan teman-teman profesional, inilah yang terjadi. Pertama adalah tekanan kerjanya berat. Enggak habis-habisnya itu pekerjaan, enggak habis-habisnya itu tugas. Sudah gitu, atasannya nggak suportif, bahkan mungkin teman-teman yang lainnya juga nggak suportif, atau teman-teman yang lainnya malah ikut ngebuli, gitu ya. Atau ketemu dengan atasan yang selalu otoriter atau diktator yang tidak bisa memberikan apa namanya? Supporting, tidak pernah meng-coaching, tidak pernah tidak pernah mengkonseling, yang ada cuma, "Lu kerja kerja kerja!" Salah salah salah salah, enggak ada benarnya. Gitu, ya. Bahkan dikasih ide sama bawahan pun, "Ah, ide lu jelek." Dikasih apa, apa, dikasih tahu sesuatu oleh bawahannya juga, "Ah, lu tahu apa?" gitu. Ya, itu sudah pengalaman-pengalaman kayak gitulah yang menyebabkan orang jadi malas untuk bekerja. Lama-lama lama-lama pengala- pengalaman-pengalaman itu akan menumpuk dan terekam dalam pikirannya dia. Ya. Berikutnya adalah overload. Jam kerjanya panjang padat, enggak ada istirahatnya. Bahkan sampai yang weekend atau libur apa segala macam pun masih saja disuruh ditelepon sama atasannya. Bahkan mungkin dikasih tugas yang enggak berhenti-berhenti. Ini mohon maaf ya, teman-teman yang yang merasa bahwa selalu memberikan tugas pada anak buahnya. Atau bahkan mungkin ada yang merasa seperti ini ya, memang ini keja- kejadiannya begini, gitu. Makanya ada orang yang mengatakan bahwa apa sih yang dicari dalam pekerjaan? Memang pekerjaan akan beres, enggak akan beres. Tapi yang namanya yang namanya atasan selalu pengin pembuktianlah bahwasanya, atau pengin apa namanya? Supporting-lah dari bawahannya. Tapi, ya, sekali lagi kita hanya manusia yang punya rasa capek, dan juga punya perasaan kan, gitu. Berikutnya adalah saking banyaknya itu semua, ditambah dengan teman-teman yang kurang piknik, atau kurang jalan-jalan, atau kurang hiburan. Itu sangat mempengaruhi loh, dalam pikiran kita. Betenya orang, stresnya orang, lalu kemudian tertekannya orang itu benar-benar membuat kita jadi kayak, ber- bermain dalam pikiran kita sendiri. Akhirnya keluarlah semua bayangan-bayangan yang buruk tentang pekerjaan kita, bahkan yang buruk tentang perusahaan, yang buruk tentang atasan kita, gitu. Dan akhirnya, jadi dia enggak nyaman dengan keadaan sekarang. Ujung-ujungnya apa? Ujung-ujungnya kalau enggak resign, jadi orang yang deadwood. Sudah gitu, kalau enggak sudah-sudah resign atau jadi orangnya itu, dia akan pasang badan. Ya, sudah lu mau ngapain gue? Gue enggak mau diapa-apain. Gue enggak mau dipromosi, gue enggak mau diajak begini. Gue mau, ya, sudah, gue gini saja. Kalau lu mau pecat gue, pecat saja. Tinggal hitung saja kok berapa ininya pesangonnya. Itulah yang terjadi. Karena apa ya, lingkungannya sudah mendukung dia untuk berbuat seperti itu. Siapa yang harus dirubah, Pak? Ya, harusnya dari semua orang harus merubah dirinya, bahwa kita bekerja itu as a team, not as an enemy. Kita bekerja itu bukan untuk berkompetisi, tapi kita bekerja untuk berkolaborasi. Kenapa begitu, Pak? Ya, karena di-di yang tadi saya bilang bahwa di dalam pikiran kita, di otak kita itu, ada namanya subconscious mind. Di dalamnya itu ada lagi sifat yang namanya homeostasis. Apa itu homeostasis? Ya, itu keengganan untuk berubah, malas sudah. Karena sudah numpuk dan segala macam. Kadang lihat keadaannya begitu, "Ah, sudahlah bodoh amat, gue mah gini saja." Atau bahkan mungkin kalau ada yang ekstrim juga anak-anak zaman sekarang ya. Mohon maaf nih, ya teman-teman yang generasi Z atau yang lahir tahun 2000-an. Anak-anak zaman sekarang juga berpikirnya, "Ah, sudahlah orang tua gue sudah kaya kok. Kakek gue juga sudah kaya, gue butuh apa lagi? Ngapain harus durutin kayak gitu? Resign!" "Oke, gue resign, bayar penalti." "Gue bayar!" Itu kayak gitu kan. Sikap-sikap kayak gitu tuh termasuk sikap-sikap yang mental blok. Tapi anehnya mereka masih mau mencoba untuk melamar di mana-mana, tapi mereka tidak mencoba untuk merubah pola pikirnya. Nah, sifat inilah yang kadang-kadang membuat kita sesuatu hal yang mengalami penolakan dalam diri kita sendiri. Disuruh apa sedikit begitu, "Oh, sorry, gue enggak biasa disuruh-suruh sama elu." Diben- dibentak sedikit, "Wah, maaf ya, orang tua saya enggak pernah bentak-bentak," gitu di kantor, gitu. Akhirnya, akhirnya beranggapan, "Wah, ini atasan toksik. Wah, ini kantor sudah enggak nyaman nih. Wah, ini segala macam. Padahal, lagi kerja baru 3 bulan 4 bulan nih. Dan itu happen, apalagi dengan generasi yang di bawah kita. Nah, teman-teman pasti sudah merasakan punya generasi yang itu. Tapi saya tidak mene- menggeneralisasi ya, tidak menggenera, tapi memang ada beberapa orang-orang yang seperti itu. Tapi tidak semua kantor tidak semua kantor, tidak semua atasan, punya sifat yang mencoba menekan bawahannya terus. Hanya mungkin ada beberapa, satu dua. Silakan aja, ya, tanya kepada diri Anda sendiri. Benar nggak, ya, di kantor gue ada yang kayak gitu? Berikutnya adalah subconscious mind yang resist to change. Nah, itu ada, akhirnya ujungnya menjadi resistance. Bagaimana mau resilient, orang dia sendiri sudah tertekan. Bagaimana dia mau resilien, dia sudah capek, gitu. Inilah yang disebut biang keladinya dalam sebu- sebuah pemikiran mind block, homeostasis. Secara apapun, sifat ini itu akan menentang untuk berubah. Jadi kalau di Indonesia ini, teman-teman, mohon maaf, sekarang zamannya sudah mau masuk dunia politik. Saya nggak ngomongin politik, ya, saya nggak mau ngomongin politik, tapi ini ada hubungannya dengan karakter orang. Kalau ada orang yang susah untuk diajak berubah, mungkin di dalamnya dia ada subconsius mind yang untuk menolak, atau ada homeostasis tadi. Mereka sudah nyaman, mereka sudah enak di zonanya dia. Kayak kemarin aja ada yang komplain, "Kenapa kok kita harus berubah jadi TV digital, sih? Kenapa kita harus berubah menjadi kompor listrik, sih?" Emang apa salahnya kompor yang lain? Emang apa salahnya kompor gas? Emang apa salahnya eh alat TV yang manual itu apa salahnya? Padahal, dan sekali lagi saya bercerita begini bukan berarti mendukung pemerintah bukan. Memang kadang-kadang ada ada ada ada program-program pemerintah yang tidak pro. Ada yang juga karena apalah kita-kita enggak tahu. Terutamanya kalau kita sudah ngomongin tentang pe-pegawaian adalah ngomongin tentang Undang-Undang Cipta Kerja. Karena saya orang HR, dan saya juga banyak berkecimpung di industri-industri. UU Cipta Kerja itu sekarang masih menjadi pertanyaan di mana-mana. Bahkan karyawan-karyawan itu masih bertanya tentang UU Cipta Kerja, "Pak, ini benar enggak sih kayak gini?" "Pak, ini bisa enggak sih kayak gini?" "Pak, jadi begini." Nah, ada beberapa orang yang merasa bahwa, "Ah, enggak bagus nih. Saya enggak mau ngikutin UU Cipta Kerja, saya maunya balik lagi ke Undang-Undang Nomor 13." Ada juga yang kayak gitu. Nah, inilah yang menjadi segala sesuatu yang terjadi dalam kalau kita bekerja.Apa yang harus kita lakukan untuk bisa menghilangkan ee, mental blok tadi, Teman-teman semuanya? Kita harus bisa mencoba menyingkirkan yang namanya tadi homeostatis, itu disingkirkan pelan-pelan. Bagaimana caranya? Ya, karena ini nanti akan menghambat kesuksesan. Alhamdulillah pada saat itu saya sudah mencoba untuk menghilangkan homeostatis secara pelan-pelan. Ya, secara pelan-pelan kita hilangkan, hilangkan, dan segala macam.
Contoh berikutnya adalah begini: kalau misalkan ada orang yang mau berolahraga, ee, kayak saya nih. Saya punya keinginan untuk menurunkan berat badan 5 kilo sebulan, gitu. Atau 5 kilo seminggu. Susahnya minta ampun. Karena di dalam pikiran itu selalu, "Ah, udahlah ngapain sih, lu pakai olahraga-olahraga? Gaya amat udah tua aja pakai olahraga, udah kayak gitu juga enggak papa." Tapi kalau ngelihat orang badannya sehat, badannya bagus, kemudian lihat di Instagram tuh kita kepengin, benar enggak? Tapi di dalam pikiran itu ada aja. Kalau kata orang lain ada bisikan-bisikan. Padahal itu bisikan itu bukan dari orang lain, bisikan itu datangnya dari pikiran kita. Yang kedua, kalau teman-teman ada yang mau berhenti merokok atau lagi merokok terus mau berhenti merokok, itu ada aja pikiran-pikiran kita yang kayaknya asem, nih, kayaknya kok enak kayak kalau ngerokok. Nah, itu adalah balik lagi kepada pikiran kita. Salah satu gejala atau zat-zat yang membuat kita enggak mau berubah, yaitu pikiran-pikiran yang hadir dalam pikiran kita sendiri. Berikutnya lagi, ya kalau berkaitan dengan pekerjaan. Emm, pengen meluncurkan ide kepada atasan. Tapi kadang-kadang suka deg-degan. Diterima enggak ya? Dimarahin enggak, ya? Gitu ya. Atau didengerin enggak, ya? Nah, itu kadang-kadang suka terjadi kayak gitu. Ayo, tanya pada teman-teman sendiri, benar enggak? Lalu kemudian disuruh pindah tempat kerja, pindah ruangan baru. Udah pindah ke kantor baru. Oh, udah kayak males banget. "Aduh, Pak, ngapain sih, Pak, kita pindah-pindah? Udahlah di sini udah enak, Pak. Saya udah PW gitu." Wah, saya sering banget, tuh kalau nyuruh teman atau satu bulan, eh, bukan satu bulan lah, ya, tiga tahun sekali itu, saya selalu minta tim saya untuk merubah posisi kerja ya, merubah posisi kerja, posisi kerja. "Biar apa sih, Pak?" "Udah lah Pak, enak di sini." Itu adalah salah satu ciri, ee, homeostatis atau pikiran yang mengarah kepada yang namanya mindblock. Aksi-aksi ini, ya, penolakan-penolakan ini, ini adalah sesuatu hal yang kalau dibiarkan lama-lama, kita jadi orang yang udah terlalu enak. Kalau sekarang zamannya namanya katanya kaum rebahan. Tidak tidur, tidak tidur, gulang-guling, gulang-guling, tapi update di status Instagram, ee, badai pasti berlalu, nanti akan indah pada waktunya, hanya dengan gulang-guling. Nah, itu adalah bagian daripada mental block. Mereka enggak mau melakukan apa pun gitu. "Ayo kerja, ayo cari lamaran, ayo." "Iya, nanti juga datang sendiri kok rezekinya." Nah, itu, itu bagian daripada orang susah untuk berkembang. Nah, saya yakin teman-teman yang mau datang malam ini, nih, di Pasar Mentor-nya webinar itu adalah orang-orang yang, satu, semoga tidak punya mental blok. Dua, berusaha untuk menghilangkan mental blok, gitu. Karena apa? Karena mental blok itu bisa menghancurkan karir. Percaya sama saya, saya pernah mengalaminya. Karena kalau saya enggak berubah, saya enggak tahu jadi apa. Saya pernah jadi seorang waiter, saya pernah jadi tukang cuci piring di kapal pesiar, saya pernah jadi barista dan bartender. Kalau saya enggak belajar tentang apa yang saya lakukan ke depan hari, enggak belajar meniru apa yang dilakukan oleh atasan saya atau orang-orang sukses lainnya. Mungkin saya masih jadi tukang cuci piring. Mungkin saya masih jadilah seorang waiter atau bahkan mungkin level-nya masih supervisor dengan usia saya sekarang ini. Ya. Bagaimana mental blok bisa menghancurkan karir? Yang pertama, kalau Anda sudah menolak untuk menerima tantangan baru, atau di-, menolak untuk ide-ide atau menolak untuk disuruh sama perusahaan, jangan harap ada promosi. Percaya sama saya, ayo, mulai besok kalau ada tugas baru dari perusahaan Anda bilang, "Sori, Bu, saya enggak bisa. Sori, Pak, saya enggak mau." Ya, lakukan aja kalau enggak percaya. Kalau enggak promosinya nanti ditunjang 5 tahun. Yang kedua, pada saat Anda sudah mulai merasa ide-idenya enggak sesuai dengan goal perusahaan atau ide-idenya enggak, enggak sama segala macam, Anda pasti akan berpikirnya bahwa, "Ah, entar enggak diapresiasi. Wah, enggak entar. Wah, entar enggak dapat dukungan segala macam." Pikiran-pikiran kayak gitulah yang udah mulai membuat orang jadi enggak maju. Kemudian, kalau Anda sudah ter- sudah terlalu nyaman dengan posisi sekarang dan Anda tidak mau berkembang, tidak mau bergerak, tidak mau menambah kompetensi Anda, enggak mau menambah kemampuan Anda gitu, ya. Di saat orang lain lagi nambah, lagi ikut kartu pra kerja, nambah skill terus Anda cuma diam doang, gitu. Berharap dapat duit dari orang tua atau berharap duit dari apa segala macam, Anda akan jadi yang namanya deadwood. Kompetensinya rendah, passion-nya sudah rendah. Nah, kalau Anda sudah jadi deadwood, teman-teman mungkin masih ingat ya atau tahu deadwood itu apa sih? Kayu mati. Pohon mati tuh apa sih? Pohon kalau misalnya bisa dibakar, okelah masih bisa memberi manfaat. Tapi kalau udah pohon yang basah, hitam, lem-, apa? Banyak lumutnya, apa yang bisa dilakukan? Dibakar juga enggak bisa, dijadiin pupuk juga enggak bisa. Bagaimana ee untuk bisa melakukan sampai itu jadi pohon lagi? Ya, mau enggak mau mereka harus diangkat, dibuang. Anda mau diperlakukan seperti itu di perusahaan untuk jadi deadwood? Tentunya tidak mau. Apalagi masih usia muda, 30 sampai 50 tuh masih usia yang bisa berproduktif. Ingat ya, kalau kita bekerja di perusahaan swasta, kita harus memikirkan apa yang harus kita lakukan nanti setelah kita pensiun. Kecuali kalau ada ASN, silakan saja. Tetapi, ASN sendiri pun kadang-kadang masih banyak yang punya pemikiran deadwood. Yang keempat, jangan pernah menutup diri terhadap semua perubahan yang terjadi di perubahan sekitar kita ini. Kita harus jadi orang yang agile kalau tadi kata Pak Husein. Jadi, kita harus jadi orang yang agile. Orang yang agile itu ciri-cirinya adalah orang yang resilien. Mau menerima perubahan, berpikir growth mindset. Kalau kita tidak mau menerima perubahan apa yang terjadi sekarang, kayak contoh misalkan gini: enggak mau belajar tentang Zoom, enggak mau belajar tentang LMS, enggak mau belajar tentang hal-hal digital, enggak mau belajar tentang hal-hal sifat teknologi baru. Apalagi sekarang kita udah di 5.0, bukan di 4.0 lagi. Apa bedanya 4.0 dan 5.0? Kalau 4.0, kita akan bekerja dengan teknologi, tapi kalau 5.0 kita akan hidup dengan teknologi. Nah, kalau Anda tidak mau menerima perubahan itu, ya, akan, Anda enggak akan mendapatkan apa-apa, pendapatan Anda, kehidupan Anda akan kayak gitu-gitu aja. Mau lihat contoh yang real? Di saat orang sekarang banyak yang dirilis, dipecat, mereka sudah mulai belajar jualan apa pakai online, bikin apa dijual pakai online, bikin foto-foto dijual di, ee, Shutter Stock atau stock foto dan segala macam. Artinya mereka mau berusaha sesuatu untuk menciptakan dunia baru dengan untuk mendapatkan pendapatan baru. Nah, kalau Anda enggak mau belajar hal-hal yang kayak gitu, merasa udah dipecat, enggak punya pekerjaan, ya udahlah, gua gini aja. Ya, enggak akan ada yang berubah dalam hidup Anda. Apalagi Anda sudah menikah, punya anak, dan segala macam. Nah, itu yang harus Anda pikirkan. Kalau Anda tidak punya pemikiran kayak gitu, segala sesuatunya akan menjadi yang terlalu di bawah terus. Performa Anda juga akan ketinggalan dengan teman-teman Anda yang mencoba untuk berusaha. Banyak loh contoh-contoh yang berhasil, orang yang tadinya dirilis, di-layoff, tiba-tiba dia berusaha membanting setir pekerjaannya menjadi sesuatu, menjadi seseorang yang belajar dari teknologi, akhirnya dia jadi sukses. Nah, itu karena dia mencoba untuk berubah. Dia sudah mulai menghilangkan yang namanya apa tuh namanya? Ee, shield dalam dirinya sendiri, shield dalam otaknya sendiri. Yang kelima, jangan lupa kita sekarang sudah banyak teknologi-teknologi, informasi-informasi bebas bisa kita ambil di sosial media. Tapi ingat, ambil yang baiknya, ambil yang positifnya, supaya pikiran kita tidak teracuni. Kebanyakan sekarang banyak orang teracuni dengan pikiran, dengan berita-berita hoaks, berita-berita negatif, berita-berita hitam, dan segala macam. Kalau bisa jangan baca yang kayak gitu-gitu. Bacalah yang bagus-bagus ee, mulai lihat apa namanya? Orang-orang hebat lihat apa yang dilakukan, mulai ngelihat anak-anak, orang-orang yang berhasil, anak-anak yang mau berhasil, apa yang mereka lakukan. Inspirasinya dapat dari sosial media tuh banyak banget. Yang keenam, jangan cuma betah di rumah, jalan-jalan keluar, ke Alfamart, ke, ya, atau bahkan mungkin ke Transmart, ke, sori ini bukan sponsor ya. Atau bahkan mungkin sekedar ke alun-alun untuk melihat dunia luas itu bisa mencerdaskan pikiran kita. Dan yang ketujuh, belajarlah untuk berpikir yang positif. Jadi orang yang, bukan easygoing tapi jadi orang yang kadang-kadang menerima, mau menerima perubahan, mau menerima segala sesuatu masukan. Teorinya gampang, Teman-teman, praktiknya susah. Nah, saya rasa dengan waktu yang sangat singkat apa yang saya berikan ini bisa menjadi inspirasi teman-teman untuk melakukan sesuatu hal yang baru dan bisa merespeksi diri. "Benar enggak ya, aku di kantor jadi orang, oh ternyata ini penyebabnya aku enggak bisa sukses, oh ternyata ini penyebabnya aku enggak bisa maju. Oh, ternyata ini yang menyebabkan karirku stagnan." Balik lagi kepada diri Anda, benar atau tidak, hanya Anda dan Tuhan yang tahu. Terima kasih. Saya Hakim, mohon maaf kalau waktunya sangat sedikit. Kita bisa berdiskusi di mana pun, kita bisa berdiskusi di LinkedIn atau bahkan mungkin bisa follow Instagram saya atau ee, ee, apa? Ee, LinkedIn saya. Nanti kita diskusi lebih banyak. Terima kasih, Teman-teman semuanya, mohon maaf kalau ada kurang kurangnya atau salahnya, saya kembalikan lagi kepada Pak Husin. Silakan Pak Husin.
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transkripsi: 0:00 Jadi topik saya malam ini adalah developing mental toughness. Gimana sih supaya kita bisa persist gitu ya ketika ada difficulty yang datang. Dan cerita malam ini, saya enggak menceritakan apa yang ada di luar, tapi lebih ke pengalaman saya sendiri, semoga bisa menginspirasi teman-teman. Cerita dulu mengenai diri saya. Perkenalkan nama saya Aan, gampang disebut ya namanya, Aan. Ee jadi saya seorang perencana keuangan. Saya menyebut diri saya money coach supaya ada differentiation dengan yang lain. Iya, Pak Husin ya. Salam hormat, Pak. Jadi kalau katanya Pak Husin dibilang saya mata duitan ya maksudnya saya mengurus duit-duit orang-orang gitu ya, termasuk duit saya sendiri ya. Jadi saya ada pengalaman lebih dari 20 tahun di multinational company baik di Indonesia, di Malaysia, dan Canada. Fokus saya memang di teknologi, jadi saya di telekomunikasi, kemudian di Fintech juga dan juga di EdTech gitu. Nah cerita-cerita malam ini akan banyak menceritakan bagaimana saya surviving ya, surviving di eh, luar. Karena sebagai orang desa istilahnya saya ini orang desa jadi dulu itu istilahnya ibu saya itu melahirkan saya nyeprot di kampung gitu ya. Barulah lahir itu udah dibawa ke Jakarta gitu ya berharap bahwa kehidupan akan lebih baik gitu ya. Kemudian ee, tentunya struggling ya ketika saya bereksperien di multinational company di luar terutama ya, karena beda culture, kemudian tentunya bahasa Inggris ya belum lagi mereka sangat-sangat pintar gitu ya bagaimana surviving di sana. Kemudian saat ini saya juga aktif, menjadi financial educator ya. Kemudian world planner juga, saya aktif investor juga, stock traders juga gitu ya. Semua dikerjain, semua yang saya passionate passionate saya saya kerjain menulis juga saya kerjain. Teman-teman bisa follow saya di LinkedIn, saya lebih aktif di LinkedIn ya Aan Sriyani, kemudian Instagram saya juga ada gitu ya. Oke. Nah, hari Sabtu dan Minggu ini sebagai bagian batch ee, ee pertama ya, Pasar Mentor jadi sudah ada di, pertama itu dua kelas dari Pak Husin, Battle Plan. Kemudian habis gitu ada level up digital marketing dari Pak Fazri, kemudian ada yang ketiga itu adalah copywriting dari Pak Lukman. Jadi saya giliran yang keempat ya. Yang terakhir Pak Arif. Jadi yang keempat itu saya akan membawakan topik gimana supaya jadi expert di personal finance and investing dalam 2 hari. Sebetulnya ini tantangannya besar sekali, jadi saya akan akan sharing bagaimana untuk build apa, dari well creation sampai building well gitu ya memastikan aman nyaman kemudian memastikan juga bahwa ee, bisa menjaganya ya bisa menjaga well itu sendiri dan teman-teman akan banyak dapat personal plan of action nanti. Tentunya 2 hari ini tidak akan menjadikan teman-teman langsung lebih expert daripada para certified financial planner, tapi saya boleh garansi dibandingkan banyak orang Indonesia di luar sana, dengan 2 hari bersama saya, teman-teman akan tahu lebih banyak bagaimana mengatur duit sendiri, ya, mengelolanya lebih baik seperti itu. Jadi itu di tanggal 26 sampai 27. Jadi kalau ada yang belum daftar, yang hadir malam ini, itu masuk aja ke WA-nya, grupnya Pasar Mentor, nanti ada Pak Husin dan eh, Kak Priscila yang bisa eh helping ya untuk masuk di 2 hari ini. Oke. Nah, ketika teman-teman melihat semua PHK-PHK ini, tolong jangan dikaitkan dengan resesi ya, karena secara ekonomi Indonesia masih strong. Ya, kita masih resilien ya. Pangan kita masih tangguh perbankan kita masih tangguh ya. Net interest margin diperbankan kita masih sangat kuat dibandingkan negara-negara lain. Kita akan positif growth tahun depan. Jadi PHK-PHK yang terjadi adalah karena ada permasalahan tentunya di dalam company itu. Apakah company itu tidak bisa, tidak bisa bangkit kembali, atau mungkin ada ee, ada produknya yang salah, atau memang terlalu banyak recruitment di awal. Jadi jangan dikaitkan, itu pesan saya yang pertama. Tapi sebetulnya, ketika teman-teman berkarier ya, mulai berkarier. Tentunya di sini audiens-nya agak mix ya. Ee, saya berbicara untuk teman-teman yang berkarier ee di kantor, sekarang masih berkarier, atau nanti sedang mau mencari di kantor. Sebenarnya, saya ketika membaca posting-posting teman-teman yang kena PHK itu, sepertinya seakan-akan mereka itu kaget gitu, kalau mereka di-PHK-kan ya kaget, terkejut, gitu ya. Sebetulnya teman-teman itu bisa punya sinyal-sinyal, kalau akan ada PHK di kantor. Gimana sih caranya? Karena ini adalah bagian dari resilient, mengetahui lebih awal. Itu adalah bagian dari resilien. Karena teman-teman akan punya persiapan lebih panjang, dibandingkan yang enggak tahu gitu ya. Jadi kalau pertama teman-teman itu mesti aware dan alert dengan kondisi finansial perusahaan ya. Kalau company itu adalah perusahaan terbuka, tentunya itu akan ada public report. Jadi, belajarlah cara membaca laporan keuangan. Ya, paling tidak tahu apakah perusahaan ini menghasilkan laba bersih atau tidak gitu, menghasilkan profit atau tidak ya itu yang paling penting kan ya. Kemudian apakah hutangnya sehat seperti itu? Apakah produknya, sales-nya naik at least tiga important komponen ini itu teman-teman bisa baca dari laporan keuangan. Kalau bukan perusahaan terbuka, tahunya dari mana? Teman-teman perlu networking internally. Teman-teman perlu networking dengan teman-teman strategi, atau ee, atasan-atasan ya yang, yang selalu dapat update lebih dulu. Bagaimana sih kondisi keuangan perusahaan? Itu pertama ya. Kemudian kalau teman-teman tahu bahwa perusahaan teman-teman itu sedang ada masalah dengan finansial. Yang teman-teman juga perlu lihat adalah, apakah departemen teman-teman itu punya mission critical di dalam perusahaan itu mendapatkan revenue. Baik itu reve- baik revenue dari produk yang sudah ada atau revenue dari produk yang baru ya. Jadi apa, apakah departemen itu jadi mission critical. Departemen-departemen seperti HR, itu adalah departemen yang cost center. Biasanya dia di-hire paling belakangan. Kalau dipecat duluan, tuh ya. Departemen-departemen yang punya kaitannya langsung untuk membentuk revenue baru itu biasanya yang akan bertahan. Ya. Kemudian teman-teman lihat, job-nya teman-teman itu mission critical enggak? Ya. Kemudian lihat, apakah teman-teman secara KPI, pasti di setiap perusahaan ada KPI, lihat apakah KPI-nya teman-teman itu, setahun terakhir beberapa tahun terakhir itu bagus ya, sesuai ekspektasi atau malah beyond ekspektasi. Ini penting, ya. Karena kalau di dalam satu departemen ada 10 orang misalnya, kemudian KPI-nya teman-teman itu yang paling bagus, sudah pasti bukan yang dikurangin pertama gitu ya. Seperti itu. Kecuali ada favoritisme ya, di company itu saya nggak, eh, saya, saya enggak bisa bicara kalau soal itu. Tapi kalau semuanya objektif, semua leader-nya objektif, itu tentunya satu hal untuk teman-teman tahu gitu ya. Nah, ee, itu adalah, eh Bu Aan eh, apakah slide-nya memang satu halaman ini saja, atau apa? Masih di sini memang Pak saya tutup dulu ya memang masih di situ. Karena eh, karena saya mau Takut nanti slide kamu belum enggak jalan-jalan begitu he eh. Enggak, enggak, iya belum belum memang belum pindah, saya saya mau meng-address mengenai PHK dulu nih Pak yang lagi ramai nih ya, lagi ramai banget gitu ya. Jadi ee ini mau mempersiapkan teman-teman, ini adalah bagian dari resilient. Karena terus terang selama 20 tahun, lebih dari 20 tahun saya berkarier itu saya sudah melalui, sekitar 5 atau 6 pergantian manajemen. Dan biasanya ketika pergantian manajemen itu memang bedol desa, ya. Ya, bedol desa. Yang sebelumnya akan banyak keluar gitu ya, dipecat-pecatin semua, kemudian nanti akan ganti yang baru. Itu jadi seperti itu dan, ketika saya jadi expat di luar itu posisi saya kontrak. Jadi saya lebih dari 15 tahun itu kontrak terus. Jadi bagaimana supaya kita tetap resilien? Saya tetap resilien, tetep ada, eh karena, karena ketika income hilang itulah yang tentunya akan jadi lebih sulit ya, untuk kondisi kita, kan ya. Jadi makanya penting banget soal PHK ini. Nah, saya enggak tahu apakah di sini ada yang pernah kena PHK, tapi kalau misalnya, Anda, pertama kali kena PHK, itu perasaan yang ada apa? Pasti perasaan yang ada itu adalah biasanya, malu, Sekarang merasa kok saya yang dibuang gitu. Nanti mulai mempertanyakan ke diri sendiri, "Kenapa ya?" "Kenapa ya saya, ya?" "Kenapa saya yang jadi korban, ya?" gitu ya. "Kenapa ya, saya sudah kerja, kok saya sudah kerja mati-matian?" gitu, ya. "Saya sudah jadi tim player yang bagus," gitu. Iya, kan? Nah, teman-teman perlu sadar bahwa dalam membangun resilience di dalam corporate, kalau teman-teman berkarier itu, teman-teman memang perlu sangat strategik meletakkan diri teman-teman di departemen-departemen yang memang mission critical. Ya. So, always moving, jangan, jangan stay in one place gitu. Kalau ada project baru yang memang mission critical itu pindah, minta pindah, relokasi, itu itu salah satu tips juga dari saya, ya. Caranya. Nah, biasanya kalau teman-teman kena PHK sekarang ini, ya, sekarang-sekarang ini. Kalau Anda adalah salah satu yang kena PHK, kalau Anda datang dari grup-grup teknologi ini, biasanya grup-grup teknologi ini akan direkrut nih, cepat nih ya, dengan perusahaan-perusahaan lain. Nah, imbasnya apa? Orang-orang yang ada di dalam, yang bukan datang dari grup-grup teknologi ini, mungkin ada quote unquote, potensial, nanti juga akan di-layoff. Jadi dia akan snowball, ya. Jadi, teman-teman perlu hati-hati ee, assess apakah your position now is safe? Gitu, ya. Nah, kalau teman-teman kena salary cut off, permasalahannya adalah ketika teman-teman masuk lagi ke dunia kerja, itu ada kemungkinan, ada kemungkinan besar pada saat ini, akan ada salary cut ya. Enggak bisa sama dengan yang sebelumnya, apalagi minta yang lebih tinggi gitu ya. Kecuali memang teman-teman skill-nya sangat diperlukan oleh perusahaan itu.

judul kursus: Bounce Back 3 - Developing Mental Toughness
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: 7C Model
lesson: The 7C Model of Resilience
transkripsi: Seperti yang Pak Husin tadi bilang, resiliensi itu bisa dibentuk, ini saya lo. Ada yang percaya nggak ya? Jadi resiliensi itu sebetulnya kalau menurut saya bagaimana kita bisa bend, kita bisa melekuk gitu ya. Tanpa patah gitu ya. Ketangguhan itu sendiri gitu ya. Kita bisa kalau lihat dari gambar lady ini, yoga ini dia bisa menahan sakitnya. Ini nggak semua orang bisa melakukan ini. Dan kalau teman-teman lihat, ini bukan proses yang mudah. Ini adalah proses bertahun-tahun supaya bisa forming like this gitu. Sehingga kalau teman-teman saat ini sedang di baru di-PHK, atau nanti akan ada ya, kena PHK gitu. Thing that is not always about you gitu ya. Memang company itu berdiri berdasarkan profit. Kalau lagi nggak profit terpaksa mereka harus layoff ya, karena biasanya tenaga kerja itu juga termasuk biaya yang paling tinggi. Tapi kita harus bangun resiliensi kita, harus bangkit dengan cepat ya. Nah, untuk itu kita coba buat resiliensi scoring yuk bareng-bareng. Sebenarnya, seberapa resilien sih, teman-teman? Jadi gini, jadi ada berapa statement di sini? Satu, dua, tiga, empat, lima, enam. Ada enam statement di sini. Ya. Kemudian di sebelah kanan ini kan ada statement sangat tidak setuju, tidak setuju, netral, setuju dan sangat setuju ya. Kita buat satu-satu. Yang teman-teman perlu lakukan adalah hanya ketika saya membacakan satu statement lihat apakah Anda sangat tidak setuju atau sampai sangat setuju. Kemudian lihat poin di bawahnya, tambahkan, tambahkan dulu ya. Nanti skornya ada di, eh, slide berikutnya. Oke, kita mulai ya. Boleh ya? Boleh di-chat nggak ya? Siap ya teman-teman? Siap ya? Bisa dimulai ya. Nggak ada yang jawab. Jangan-jangan nggak ada orang ini, Pak Husin. Silahkan, silahkan. Eh, ya rekan-rekan sekalian siap, siap, siap ya. Ah, tuh orang yang nggak bilang siap. Oke, siap. Oke, Parenga yang di jalan aja siap lo. Oke, siap. Iya, siap, siap semua tuh, Bu. Yes. Wow. Oke. Sudah siap ya? Oke, oke. Thank you. Anda jumlahkan skor Anda masing-masing ya. Anda jumlahkan skor Anda masing-masing. Oke. Siap ya? Jelas ya? Instruksinya? Nomor satu, saya cenderung bangkit kembali dengan cepat setelah masa-masa sulit. Apakah Anda sangat tidak setuju? Kalau sangat tidak setuju, satu, kalau tidak setuju, dua, netral, tiga. Ya. Setuju, empat, setuju banget, lima. Ya. Oke, nomor satu. Sudah semua? Saya ulang ya, saya cenderung bangkit kembali dengan cepat setelah masa-masa sulit. Oke. Sudah punya skornya ya? Oke. Kita masuk yang berikutnya. Saya mengalami kesulitan melewati masa-masa stres. Apa skor Anda? Ditulis dulu. Nanti kita tambahkan sama-sama ya. Oke, saya kasih waktu. Oke, yang berikutnya, siap ya. Tidak butuh waktu lama bagi saya untuk pulih dari kejadian yang membuat stres. Tidak butuh waktu lama bagi saya untuk pulih dari kejadian yang membuat stres. Oke, udah disimpan? Ah, ditulis atau disimpan di kepala. Berikutnya. Sulit bagi saya untuk bangkit ketika sesuatu yang buruk terjadi. Oke, udah disimpan, ditulis atau disimpan di kepala. Berikutnya. Saya biasanya melewati masa-masa sulit dengan sedikit masalah. Oke. Yang terakhir, saya cenderung membutuhkan waktu lama untuk mengatasi kesulitan dalam hidup. Oke. Sudah punya skornya semua? Boleh dibantu di-chat. Sudah punya semua yang sudah bilang iya atau satu. Mana chat saya? Saya nggak bisa ngelihat chat lo, Pak. Sudah, sudah. Iya. Iya, sudah. Sudah. Oke, sudah punya skornya semua? Oke, sudah. Iya, sudah. Oke, sekarang skornya sesudah ditambahkan dibagi dengan enam. Sudah dapat? Oke, kita lihat skornya. Jadi kalau Anda di, resilien score Anda antara satu sampai 299, itu artinya Anda sangat low resilience ya, sehingga mudah distres di sini. Ya, mudah distres. Saya analogikan di sini seperti potato chips gitu kan, kruk, gitu. Ada stres sedikit langsung, se, gitu ya. Patah gitu ya. Kalau tiga sampai empat 30 Anda adalah normal resilience, ya. Jadi Anda bisa di, masih bisa ditekuk seperti sendok ini, sendok metal ini ya. Masih bisa ditekuk, masih bisa bend, gitu ya. Nah, kalau 431 sampai lima Anda adalah seorang yang high resilience. Nah, itu seperti ini karet kalau saya yoga itu ya, dia, uh, keras banget gitu sampai sakit gitu kalau mau nge-bend pakai karet yoga ini. Boleh sharing di kolom chat, apakah semuanya high? That's okay untuk tahu di mana posisi kita saat ini karena sesudah itu bisa belajar dibentuk, ya. Oke, jadi tiga, tiga, tiga, Mas Aditya, normal resilience, tiga, tiga, tiga, normal resilience. Oke, Pak Mulyono, sangat high. Siap ini, Pak. Siap apapun juga ya. Oke, normal, normal resilience, normal. Oke. Empat, 4,6, 4,6 tinggi ya. 17. Parenga, empat. Oke. Tiga, Bu. Oke. Tiga di tengah-tengah ya. Oke. Alright. Nah, ini toolbox saya Pak Fir. Ya. Ini toolbox saya, The 7C Model of Resilience yang saya copy dari Dokter Ginsburg. Jadi Dokter Ginsburg ini, dia sebenarnya child pediatrician, tapi dia juga human development expert ya. Jadi yang pertama tentunya kompetensi ya. Itu juga tadi kan, dibawakan oleh Pak Hakim ya. C yang pertama itu adalah kompetensi ya. Kompetensi itu kan kemampuan kita untuk menyelesaikan sesuatu ya. Kemudian, oke, tambah lagi kemampuan kita menyelesaikan sesuatu pada saat tertekan. Ya. Ya. Itu, itu sangat penting ya, untuk kompetensi. Kemudian tentunya untuk teman-teman yang masih fresh graduate atau baru dua, tiga tahun bekerja ya, you need to have that confidence ya. Confidence itu penting, percaya diri itu penting dan sering kali saya sering fake it until I make it, gitu ya. Jadi ketika saya expatriat gitu ya, ke Malaysia, ke Kanada gitu, its a lot of pressure, eh, karena mereka tentu, em, mereka biasa, you know, berargumen, ya. Orang-orang asing ini kan biasa berargumen ya. Kita kan biasa mendengar gitu, kalau mereka kan berargumen gitu. Jadi Anda perlu, perlu punya that confidence untuk, sell your idea gitu, untuk menyampaikan ide Anda atau untuk menyampaikan argumen Anda gitu ya. Jadi, you need to have that confidence gitu ya. Ini baru Anda bisa high resilience gitu ya. Kemudian tentu karakter building, tetap, gitu ya. Anda tahu mana yang memilih, memilih mana yang benar, mana yang tidak benar, itu memang karakter sebagai leader seperti itu, Anda harus visionaris ya, harus strategi, sangat strategis ya. Kemudian tentunya Pak Husin sudah banyak ngomongin soal connection, jadi networking, networking itu sangat membantu saya sendiri ya, ketika saya pindah di tempat baru atau saya mengganti pekerjaan baru, sejauh ini dalam 20 tahun karir itu saya sudah switching enam kali ya. Enam kali karir. Dari legal, auditor, customer service, marketing, gitu ya, sampai ke finance gitu ya. Jadi, itu, itu nggak mungkin tanpa koneksi. Ya. Itu nggak mungkin tanpa koneksi. Kemudian, coping dengan stress. Ya. Apa cara Anda untuk coping dengan stress. Saya suka nature. Jadi nature-lah yang healing saya gitu ya. Kalau kita lihat nature pun, dia punya strong resilience. Ya, sangat tangguh ya, posisinya gitu. Kemudian yang, kemudian kontribusi. Jadi, please keep yourself contribute to other people karena ketika Anda, mengkontribusi knowledge Anda ya, itu akan give you power, give you confidence. Sebenarnya juga membantu Anda untuk jadi lebih resilience. Ya. Jadi circle ini bekerja dengan, ya, eh, menguatkan each other gitu. Nah, yang terakhir itu adalah control ya. Control. Pahami bagian mana yang bisa kita kontrol, pahami bagian yang mana yang tidak bisa kita kontrol. Gitu ya. Tentu yang bisa kita kontrol adalah cara berpikir kita. Kalau kita berpikir negatif yang terjadi negatif. We need to have positif, kita perlu positive action, kita perlu fokus dengan goals kita, energi kita mau fokus kemana, prioritaskan, ya kan. Bagaimana saya berbicara dengan saya, diri saya sendiri ya. Apakah saya menganggap rendah diri saya sendiri atau saya menganggap saya mampu ya. Itu kan berbeda ya cara bicaranya. Kemudian bagaimana saya bisa mampu untuk meng-handle segala macam tantangan. Ada banyak yang out of, kontrol kita ya, masa lalu ya. Kemudian apa yang terjadi di around us, perang Ukraina. Kita nggak bisa, nggak bisa melakukan apa-apa ya kan, politik di kantor ya, mungkin orang lain menganggap Anda tidak mampu ya. Saya sering dianggap tidak mampu, sering itu, diberikan kesempatan kepercayaan, eh, memegang jabatan baru pasti semua orang akan menganggap saya tidak mampu. Siapa nih? Bukan orang lokal gitu kan, masa mampu sih gitu. But you need to proof gitu, jangan dengarkan kata-kata di luar ini karena kata-kata di luar ini hanya ingin menjatuhkan Anda gitu. Ya. Mereka ingin Anda gagal. Gitu, jadi Anda need to be strong of that. Kadang-kadang bisa jadi apa, bagus juga untuk jadi apa, tidak perlu mendengar gitu ya. Hal-hal seperti itu. Gitu. Jadi, you self regulated yourself ya, supaya selalu punya positive mindset dan growth mindset ya, supaya tidak ada mental block itu. Kemudian yang membantu saya juga selama perjalanan hidup saya adalah financial resilience, ya. Jadi kalau saya jelaskan financial resilience itu artinya kalau Anda kena PHK itu, atau Anda, eh, perlu berpindah kota gitu misalnya ya. Eh, apa, ada keluarga sakit, Anda perlu keluar dulu dari pekerjaan, atau apapun gitu ya. Financial resilience itu artinya bukan yang hanya bisa mencukupi kebutuhan Anda ketika Anda tidak kerja, tapi Anda bisa mencukupi kebutuhan Anda, dan juga tetap bisa berkontribusi kepada tujuan-tujuan keuangan di masa depan. That is financial resilience. Itulah ketangguhan finansial buat kita dan itu kita akan belajar selama dua hari dengan saya di 26 sampai 27, ya. Jadi segala tantangan itu, kalau teman-teman financial-nya strong, believe me, you wouldn't be panic gitu, nggak akan panic, ya. Nggak akan desperate gitu, kalau orang kena PHK, financial-nya nggak strong, apa aja deh, pokoknya yang, yang penting dapur ngebul. Tapi, kalau financial Anda strong, Anda bisa memilih gitu, mana ya employer yang, nggak toxic gitu kan, mana employer yang mau menghargai my work, gitu kan ya. Gitu. Anda punya kesempatan untuk itu. Ya. Jadi, eh, sebagai calon leader atau leader sekarang Anda perlu punya financial resilience, karena kalau tidak, Anda akan stress, ya. Dan financial stress itu, anxiety, nggak bisa tidur, ya, semua ya. Nah, bagaimana membangun financial resilience, betul-betul atur gaya hidup supaya di bawah, ya, dari, gaya hidup yang orang lain biasa ya. Living below your means, gitu ya. Hidup sesuai kebutuhan saja. Anda punya emergency fund atau dana darurat yang cukup, Anda punya asuransi yang cukup, jangan sampai Anda keluar dari pekerjaan, pada saat itu Anda tidak ada asuransi, kemudian sakit, dan juga harus membayar rumah sakit gitu ya. Itu udah jadi double itu, jatuh tangga gitu ya. Jadi Anda harus punya cover insurance yang personal karena yang company itu attach ketika Anda masih kerja. Ketika Anda sudah tidak kerja, itu sudah nggak ada lagi gitu ya. Kemudian Anda tahu healthy debt ya. Jadi hutang yang sehat, ya. Hutang yang sehat itu adalah hutang yang produktif, artinya misalnya Anda membeli tanah atau membeli, eh, mobil yang bisa disewakan lagi itu kan hutang yang produktif ya, bukan hutang yang konsumtif. Ya itu harus healthy, kita akan belajar berapa rasionya nanti di dua hari dengan saya, kemudian Anda perlu memfokuskan diri Anda untuk tetap investasi kepada tujuan masa depan, baik dari segi keuangan atau dari skill ya. Oke. Kalau Anda ingin punya, ingin jadi financial success, punya financial success, saya punya komunitas namanya Money Matters eh book club. Jadi ada podcast ya, yang Anda bisa diskusi bareng saya langsung, bertanya dengan saya langsung. Ini setiap minggu malam jam 9.00 Jakarta sebenarnya, tapi karena minggu ini kita ada kelas jadi di jam 9.30, selesai kelas baru saya lanjut gitu ya. Sudah tujuh sesi saya bersama Antoni. Antoni dulu juga pernah di-PHK kemudian, eh, terkejut dan memutuskan untuk jadi entrepreneur dan, sejauh ini, eh, entrepreneurship-nya lumayan mendapat ya, tarikan klien baru terus gitu ya. Jadi dia membantu saya sebagai host. Emm, nanti saya kirim link-nya di chat di sini atau bisa dapat di LinkedIn saya. Kemudian, eh, ini kontribusi eh Antoni ya, eh idenya brainstorming bareng, ya, dengan timnya dia, untuk membantu teman-teman yang pengen kerja remote yang saat ini kehilangan pekerjaan. Jadi sudah dikumpulkan ya, dari berbagai sumber menjadi di satu website yaitu remote.co.id, jadi silakan bisa cari di sana kalau ada kesempatan yang mau diambil atau kalau Anda seorang HR juga bisa post di sana kalau memang posisinya juga remote, ya. Oke. Ya. Learn from nature, they are survivor. Ya. Ya. Bayangkan seperti turtle, dari bayi turtle itu mereka sendirian di laut gitu ya. Sampai mereka tua sampai umurnya 100 tahun gitu ya. They are survivor gitu ya. Jadi, eh, keep surviving ya, kita hanya perlu membangun supaya kita punya mental toughness yang kuat. Dan saya believe teman-teman yang showing up malam ini, sudah ada ya, mental toughness-nya di sana, tinggal kita perlu asah terus ya. Dan financial adalah salah satu resep saya selain kompetensi, skill, networking, coping dengan stress dan lain-lain tadi, The 7C model. Bahwa dengan financial yang kuat Anda tidak akan panic dalam kondisi apapun. Gitu. Itu saja dari saya Pak Husin. Terima kasih banyak atas waktunya senang banget bisa sharing sama teman-teman. Nanti kalau ada pertanyaan, bisa di kolom chat juga.
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transkripsi: 0:00 Jadi topik saya malam ini adalah developing mental toughness. Gimana sih supaya kita bisa persist gitu ya ketika ada difficulty yang datang. Dan cerita malam ini, saya enggak menceritakan apa yang ada di luar, tapi lebih ke pengalaman saya sendiri, semoga bisa menginspirasi teman-teman. Cerita dulu mengenai diri saya. Perkenalkan nama saya Aan, gampang disebut ya namanya, Aan. Ee jadi saya seorang perencana keuangan. Saya menyebut diri saya money coach supaya ada differentiation dengan yang lain. Iya, Pak Husin ya. Salam hormat, Pak. Jadi kalau katanya Pak Husin dibilang saya mata duitan ya maksudnya saya mengurus duit-duit orang-orang gitu ya, termasuk duit saya sendiri ya. Jadi saya ada pengalaman lebih dari 20 tahun di multinational company baik di Indonesia, di Malaysia, dan Canada. Fokus saya memang di teknologi, jadi saya di telekomunikasi, kemudian di Fintech juga dan juga di EdTech gitu. Nah cerita-cerita malam ini akan banyak menceritakan bagaimana saya surviving ya, surviving di eh, luar. Karena sebagai orang desa istilahnya saya ini orang desa jadi dulu itu istilahnya ibu saya itu melahirkan saya nyeprot di kampung gitu ya. Barulah lahir itu udah dibawa ke Jakarta gitu ya berharap bahwa kehidupan akan lebih baik gitu ya. Kemudian ee, tentunya struggling ya ketika saya bereksperien di multinational company di luar terutama ya, karena beda culture, kemudian tentunya bahasa Inggris ya belum lagi mereka sangat-sangat pintar gitu ya bagaimana surviving di sana. Kemudian saat ini saya juga aktif, menjadi financial educator ya. Kemudian world planner juga, saya aktif investor juga, stock traders juga gitu ya. Semua dikerjain, semua yang saya passionate passionate saya saya kerjain menulis juga saya kerjain. Teman-teman bisa follow saya di LinkedIn, saya lebih aktif di LinkedIn ya Aan Sriyani, kemudian Instagram saya juga ada gitu ya. Oke. Nah, hari Sabtu dan Minggu ini sebagai bagian batch ee, ee pertama ya, Pasar Mentor jadi sudah ada di, pertama itu dua kelas dari Pak Husin, Battle Plan. Kemudian habis gitu ada level up digital marketing dari Pak Fazri, kemudian ada yang ketiga itu adalah copywriting dari Pak Lukman. Jadi saya giliran yang keempat ya. Yang terakhir Pak Arif. Jadi yang keempat itu saya akan membawakan topik gimana supaya jadi expert di personal finance and investing dalam 2 hari. Sebetulnya ini tantangannya besar sekali, jadi saya akan akan sharing bagaimana untuk build apa, dari well creation sampai building well gitu ya memastikan aman nyaman kemudian memastikan juga bahwa ee, bisa menjaganya ya bisa menjaga well itu sendiri dan teman-teman akan banyak dapat personal plan of action nanti. Tentunya 2 hari ini tidak akan menjadikan teman-teman langsung lebih expert daripada para certified financial planner, tapi saya boleh garansi dibandingkan banyak orang Indonesia di luar sana, dengan 2 hari bersama saya, teman-teman akan tahu lebih banyak bagaimana mengatur duit sendiri, ya, mengelolanya lebih baik seperti itu. Jadi itu di tanggal 26 sampai 27. Jadi kalau ada yang belum daftar, yang hadir malam ini, itu masuk aja ke WA-nya, grupnya Pasar Mentor, nanti ada Pak Husin dan eh, Kak Priscila yang bisa eh helping ya untuk masuk di 2 hari ini. Oke. Nah, ketika teman-teman melihat semua PHK-PHK ini, tolong jangan dikaitkan dengan resesi ya, karena secara ekonomi Indonesia masih strong. Ya, kita masih resilien ya. Pangan kita masih tangguh perbankan kita masih tangguh ya. Net interest margin diperbankan kita masih sangat kuat dibandingkan negara-negara lain. Kita akan positif growth tahun depan. Jadi PHK-PHK yang terjadi adalah karena ada permasalahan tentunya di dalam company itu. Apakah company itu tidak bisa, tidak bisa bangkit kembali, atau mungkin ada ee, ada produknya yang salah, atau memang terlalu banyak recruitment di awal. Jadi jangan dikaitkan, itu pesan saya yang pertama. Tapi sebetulnya, ketika teman-teman berkarier ya, mulai berkarier. Tentunya di sini audiens-nya agak mix ya. Ee, saya berbicara untuk teman-teman yang berkarier ee di kantor, sekarang masih berkarier, atau nanti sedang mau mencari di kantor. Sebenarnya, saya ketika membaca posting-posting teman-teman yang kena PHK itu, sepertinya seakan-akan mereka itu kaget gitu, kalau mereka di-PHK-kan ya kaget, terkejut, gitu ya. Sebetulnya teman-teman itu bisa punya sinyal-sinyal, kalau akan ada PHK di kantor. Gimana sih caranya? Karena ini adalah bagian dari resilient, mengetahui lebih awal. Itu adalah bagian dari resilien. Karena teman-teman akan punya persiapan lebih panjang, dibandingkan yang enggak tahu gitu ya. Jadi kalau pertama teman-teman itu mesti aware dan alert dengan kondisi finansial perusahaan ya. Kalau company itu adalah perusahaan terbuka, tentunya itu akan ada public report. Jadi, belajarlah cara membaca laporan keuangan. Ya, paling tidak tahu apakah perusahaan ini menghasilkan laba bersih atau tidak gitu, menghasilkan profit atau tidak ya itu yang paling penting kan ya. Kemudian apakah hutangnya sehat seperti itu? Apakah produknya, sales-nya naik at least tiga important komponen ini itu teman-teman bisa baca dari laporan keuangan. Kalau bukan perusahaan terbuka, tahunya dari mana? Teman-teman perlu networking internally. Teman-teman perlu networking dengan teman-teman strategi, atau ee, atasan-atasan ya yang, yang selalu dapat update lebih dulu. Bagaimana sih kondisi keuangan perusahaan? Itu pertama ya. Kemudian kalau teman-teman tahu bahwa perusahaan teman-teman itu sedang ada masalah dengan finansial. Yang teman-teman juga perlu lihat adalah, apakah departemen teman-teman itu punya mission critical di dalam perusahaan itu mendapatkan revenue. Baik itu reve- baik revenue dari produk yang sudah ada atau revenue dari produk yang baru ya. Jadi apa, apakah departemen itu jadi mission critical. Departemen-departemen seperti HR, itu adalah departemen yang cost center. Biasanya dia di-hire paling belakangan. Kalau dipecat duluan, tuh ya. Departemen-departemen yang punya kaitannya langsung untuk membentuk revenue baru itu biasanya yang akan bertahan. Ya. Kemudian teman-teman lihat, job-nya teman-teman itu mission critical enggak? Ya. Kemudian lihat, apakah teman-teman secara KPI, pasti di setiap perusahaan ada KPI, lihat apakah KPI-nya teman-teman itu, setahun terakhir beberapa tahun terakhir itu bagus ya, sesuai ekspektasi atau malah beyond ekspektasi. Ini penting, ya. Karena kalau di dalam satu departemen ada 10 orang misalnya, kemudian KPI-nya teman-teman itu yang paling bagus, sudah pasti bukan yang dikurangin pertama gitu ya. Seperti itu. Kecuali ada favoritisme ya, di company itu saya nggak, eh, saya, saya enggak bisa bicara kalau soal itu. Tapi kalau semuanya objektif, semua leader-nya objektif, itu tentunya satu hal untuk teman-teman tahu gitu ya. Nah, ee, itu adalah, eh Bu Aan eh, apakah slide-nya memang satu halaman ini saja, atau apa? Masih di sini memang Pak saya tutup dulu ya memang masih di situ. Karena eh, karena saya mau Takut nanti slide kamu belum enggak jalan-jalan begitu he eh. Enggak, enggak, iya belum belum memang belum pindah, saya saya mau meng-address mengenai PHK dulu nih Pak yang lagi ramai nih ya, lagi ramai banget gitu ya. Jadi ee ini mau mempersiapkan teman-teman, ini adalah bagian dari resilient. Karena terus terang selama 20 tahun, lebih dari 20 tahun saya berkarier itu saya sudah melalui, sekitar 5 atau 6 pergantian manajemen. Dan biasanya ketika pergantian manajemen itu memang bedol desa, ya. Ya, bedol desa. Yang sebelumnya akan banyak keluar gitu ya, dipecat-pecatin semua, kemudian nanti akan ganti yang baru. Itu jadi seperti itu dan, ketika saya jadi expat di luar itu posisi saya kontrak. Jadi saya lebih dari 15 tahun itu kontrak terus. Jadi bagaimana supaya kita tetap resilien? Saya tetap resilien, tetep ada, eh karena, karena ketika income hilang itulah yang tentunya akan jadi lebih sulit ya, untuk kondisi kita, kan ya. Jadi makanya penting banget soal PHK ini. Nah, saya enggak tahu apakah di sini ada yang pernah kena PHK, tapi kalau misalnya, Anda, pertama kali kena PHK, itu perasaan yang ada apa? Pasti perasaan yang ada itu adalah biasanya, malu, Sekarang merasa kok saya yang dibuang gitu. Nanti mulai mempertanyakan ke diri sendiri, "Kenapa ya?" "Kenapa ya saya, ya?" "Kenapa saya yang jadi korban, ya?" gitu ya. "Kenapa ya, saya sudah kerja, kok saya sudah kerja mati-matian?" gitu, ya. "Saya sudah jadi tim player yang bagus," gitu. Iya, kan? Nah, teman-teman perlu sadar bahwa dalam membangun resilience di dalam corporate, kalau teman-teman berkarier itu, teman-teman memang perlu sangat strategik meletakkan diri teman-teman di departemen-departemen yang memang mission critical. Ya. So, always moving, jangan, jangan stay in one place gitu. Kalau ada project baru yang memang mission critical itu pindah, minta pindah, relokasi, itu itu salah satu tips juga dari saya, ya. Caranya. Nah, biasanya kalau teman-teman kena PHK sekarang ini, ya, sekarang-sekarang ini. Kalau Anda adalah salah satu yang kena PHK, kalau Anda datang dari grup-grup teknologi ini, biasanya grup-grup teknologi ini akan direkrut nih, cepat nih ya, dengan perusahaan-perusahaan lain. Nah, imbasnya apa? Orang-orang yang ada di dalam, yang bukan datang dari grup-grup teknologi ini, mungkin ada quote unquote, potensial, nanti juga akan di-layoff. Jadi dia akan snowball, ya. Jadi, teman-teman perlu hati-hati ee, assess apakah your position now is safe? Gitu, ya. Nah, kalau teman-teman kena salary cut off, permasalahannya adalah ketika teman-teman masuk lagi ke dunia kerja, itu ada kemungkinan, ada kemungkinan besar pada saat ini, akan ada salary cut ya. Enggak bisa sama dengan yang sebelumnya, apalagi minta yang lebih tinggi gitu ya. Kecuali memang teman-teman skill-nya sangat diperlukan oleh perusahaan itu.Seperti yang Pak Husin tadi bilang, resiliensi itu bisa dibentuk, ini saya lo. Ada yang percaya nggak ya? Jadi resiliensi itu sebetulnya kalau menurut saya bagaimana kita bisa bend, kita bisa melekuk gitu ya. Tanpa patah gitu ya. Ketangguhan itu sendiri gitu ya. Kita bisa kalau lihat dari gambar lady ini, yoga ini dia bisa menahan sakitnya. Ini nggak semua orang bisa melakukan ini. Dan kalau teman-teman lihat, ini bukan proses yang mudah. Ini adalah proses bertahun-tahun supaya bisa forming like this gitu. Sehingga kalau teman-teman saat ini sedang di baru di-PHK, atau nanti akan ada ya, kena PHK gitu. Thing that is not always about you gitu ya. Memang company itu berdiri berdasarkan profit. Kalau lagi nggak profit terpaksa mereka harus layoff ya, karena biasanya tenaga kerja itu juga termasuk biaya yang paling tinggi. Tapi kita harus bangun resiliensi kita, harus bangkit dengan cepat ya. Nah, untuk itu kita coba buat resiliensi scoring yuk bareng-bareng. Sebenarnya, seberapa resilien sih, teman-teman? Jadi gini, jadi ada berapa statement di sini? Satu, dua, tiga, empat, lima, enam. Ada enam statement di sini. Ya. Kemudian di sebelah kanan ini kan ada statement sangat tidak setuju, tidak setuju, netral, setuju dan sangat setuju ya. Kita buat satu-satu. Yang teman-teman perlu lakukan adalah hanya ketika saya membacakan satu statement lihat apakah Anda sangat tidak setuju atau sampai sangat setuju. Kemudian lihat poin di bawahnya, tambahkan, tambahkan dulu ya. Nanti skornya ada di, eh, slide berikutnya. Oke, kita mulai ya. Boleh ya? Boleh di-chat nggak ya? Siap ya teman-teman? Siap ya? Bisa dimulai ya. Nggak ada yang jawab. Jangan-jangan nggak ada orang ini, Pak Husin. Silahkan, silahkan. Eh, ya rekan-rekan sekalian siap, siap, siap ya. Ah, tuh orang yang nggak bilang siap. Oke, siap. Oke, Parenga yang di jalan aja siap lo. Oke, siap. Iya, siap, siap semua tuh, Bu. Yes. Wow. Oke. Sudah siap ya? Oke, oke. Thank you. Anda jumlahkan skor Anda masing-masing ya. Anda jumlahkan skor Anda masing-masing. Oke. Siap ya? Jelas ya? Instruksinya? Nomor satu, saya cenderung bangkit kembali dengan cepat setelah masa-masa sulit. Apakah Anda sangat tidak setuju? Kalau sangat tidak setuju, satu, kalau tidak setuju, dua, netral, tiga. Ya. Setuju, empat, setuju banget, lima. Ya. Oke, nomor satu. Sudah semua? Saya ulang ya, saya cenderung bangkit kembali dengan cepat setelah masa-masa sulit. Oke. Sudah punya skornya ya? Oke. Kita masuk yang berikutnya. Saya mengalami kesulitan melewati masa-masa stres. Apa skor Anda? Ditulis dulu. Nanti kita tambahkan sama-sama ya. Oke, saya kasih waktu. Oke, yang berikutnya, siap ya. Tidak butuh waktu lama bagi saya untuk pulih dari kejadian yang membuat stres. Tidak butuh waktu lama bagi saya untuk pulih dari kejadian yang membuat stres. Oke, udah disimpan? Ah, ditulis atau disimpan di kepala. Berikutnya. Sulit bagi saya untuk bangkit ketika sesuatu yang buruk terjadi. Oke, udah disimpan, ditulis atau disimpan di kepala. Berikutnya. Saya biasanya melewati masa-masa sulit dengan sedikit masalah. Oke. Yang terakhir, saya cenderung membutuhkan waktu lama untuk mengatasi kesulitan dalam hidup. Oke. Sudah punya skornya semua? Boleh dibantu di-chat. Sudah punya semua yang sudah bilang iya atau satu. Mana chat saya? Saya nggak bisa ngelihat chat lo, Pak. Sudah, sudah. Iya. Iya, sudah. Sudah. Oke, sudah punya skornya semua? Oke, sudah. Iya, sudah. Oke, sekarang skornya sesudah ditambahkan dibagi dengan enam. Sudah dapat? Oke, kita lihat skornya. Jadi kalau Anda di, resilien score Anda antara satu sampai 299, itu artinya Anda sangat low resilience ya, sehingga mudah distres di sini. Ya, mudah distres. Saya analogikan di sini seperti potato chips gitu kan, kruk, gitu. Ada stres sedikit langsung, se, gitu ya. Patah gitu ya. Kalau tiga sampai empat 30 Anda adalah normal resilience, ya. Jadi Anda bisa di, masih bisa ditekuk seperti sendok ini, sendok metal ini ya. Masih bisa ditekuk, masih bisa bend, gitu ya. Nah, kalau 431 sampai lima Anda adalah seorang yang high resilience. Nah, itu seperti ini karet kalau saya yoga itu ya, dia, uh, keras banget gitu sampai sakit gitu kalau mau nge-bend pakai karet yoga ini. Boleh sharing di kolom chat, apakah semuanya high? That's okay untuk tahu di mana posisi kita saat ini karena sesudah itu bisa belajar dibentuk, ya. Oke, jadi tiga, tiga, tiga, Mas Aditya, normal resilience, tiga, tiga, tiga, normal resilience. Oke, Pak Mulyono, sangat high. Siap ini, Pak. Siap apapun juga ya. Oke, normal, normal resilience, normal. Oke. Empat, 4,6, 4,6 tinggi ya. 17. Parenga, empat. Oke. Tiga, Bu. Oke. Tiga di tengah-tengah ya. Oke. Alright. Nah, ini toolbox saya Pak Fir. Ya. Ini toolbox saya, The 7C Model of Resilience yang saya copy dari Dokter Ginsburg. Jadi Dokter Ginsburg ini, dia sebenarnya child pediatrician, tapi dia juga human development expert ya. Jadi yang pertama tentunya kompetensi ya. Itu juga tadi kan, dibawakan oleh Pak Hakim ya. C yang pertama itu adalah kompetensi ya. Kompetensi itu kan kemampuan kita untuk menyelesaikan sesuatu ya. Kemudian, oke, tambah lagi kemampuan kita menyelesaikan sesuatu pada saat tertekan. Ya. Ya. Itu, itu sangat penting ya, untuk kompetensi. Kemudian tentunya untuk teman-teman yang masih fresh graduate atau baru dua, tiga tahun bekerja ya, you need to have that confidence ya. Confidence itu penting, percaya diri itu penting dan sering kali saya sering fake it until I make it, gitu ya. Jadi ketika saya expatriat gitu ya, ke Malaysia, ke Kanada gitu, its a lot of pressure, eh, karena mereka tentu, em, mereka biasa, you know, berargumen, ya. Orang-orang asing ini kan biasa berargumen ya. Kita kan biasa mendengar gitu, kalau mereka kan berargumen gitu. Jadi Anda perlu, perlu punya that confidence untuk, sell your idea gitu, untuk menyampaikan ide Anda atau untuk menyampaikan argumen Anda gitu ya. Jadi, you need to have that confidence gitu ya. Ini baru Anda bisa high resilience gitu ya. Kemudian tentu karakter building, tetap, gitu ya. Anda tahu mana yang memilih, memilih mana yang benar, mana yang tidak benar, itu memang karakter sebagai leader seperti itu, Anda harus visionaris ya, harus strategi, sangat strategis ya. Kemudian tentunya Pak Husin sudah banyak ngomongin soal connection, jadi networking, networking itu sangat membantu saya sendiri ya, ketika saya pindah di tempat baru atau saya mengganti pekerjaan baru, sejauh ini dalam 20 tahun karir itu saya sudah switching enam kali ya. Enam kali karir. Dari legal, auditor, customer service, marketing, gitu ya, sampai ke finance gitu ya. Jadi, itu, itu nggak mungkin tanpa koneksi. Ya. Itu nggak mungkin tanpa koneksi. Kemudian, coping dengan stress. Ya. Apa cara Anda untuk coping dengan stress. Saya suka nature. Jadi nature-lah yang healing saya gitu ya. Kalau kita lihat nature pun, dia punya strong resilience. Ya, sangat tangguh ya, posisinya gitu. Kemudian yang, kemudian kontribusi. Jadi, please keep yourself contribute to other people karena ketika Anda, mengkontribusi knowledge Anda ya, itu akan give you power, give you confidence. Sebenarnya juga membantu Anda untuk jadi lebih resilience. Ya. Jadi circle ini bekerja dengan, ya, eh, menguatkan each other gitu. Nah, yang terakhir itu adalah control ya. Control. Pahami bagian mana yang bisa kita kontrol, pahami bagian yang mana yang tidak bisa kita kontrol. Gitu ya. Tentu yang bisa kita kontrol adalah cara berpikir kita. Kalau kita berpikir negatif yang terjadi negatif. We need to have positif, kita perlu positive action, kita perlu fokus dengan goals kita, energi kita mau fokus kemana, prioritaskan, ya kan. Bagaimana saya berbicara dengan saya, diri saya sendiri ya. Apakah saya menganggap rendah diri saya sendiri atau saya menganggap saya mampu ya. Itu kan berbeda ya cara bicaranya. Kemudian bagaimana saya bisa mampu untuk meng-handle segala macam tantangan. Ada banyak yang out of, kontrol kita ya, masa lalu ya. Kemudian apa yang terjadi di around us, perang Ukraina. Kita nggak bisa, nggak bisa melakukan apa-apa ya kan, politik di kantor ya, mungkin orang lain menganggap Anda tidak mampu ya. Saya sering dianggap tidak mampu, sering itu, diberikan kesempatan kepercayaan, eh, memegang jabatan baru pasti semua orang akan menganggap saya tidak mampu. Siapa nih? Bukan orang lokal gitu kan, masa mampu sih gitu. But you need to proof gitu, jangan dengarkan kata-kata di luar ini karena kata-kata di luar ini hanya ingin menjatuhkan Anda gitu. Ya. Mereka ingin Anda gagal. Gitu, jadi Anda need to be strong of that. Kadang-kadang bisa jadi apa, bagus juga untuk jadi apa, tidak perlu mendengar gitu ya. Hal-hal seperti itu. Gitu. Jadi, you self regulated yourself ya, supaya selalu punya positive mindset dan growth mindset ya, supaya tidak ada mental block itu. Kemudian yang membantu saya juga selama perjalanan hidup saya adalah financial resilience, ya. Jadi kalau saya jelaskan financial resilience itu artinya kalau Anda kena PHK itu, atau Anda, eh, perlu berpindah kota gitu misalnya ya. Eh, apa, ada keluarga sakit, Anda perlu keluar dulu dari pekerjaan, atau apapun gitu ya. Financial resilience itu artinya bukan yang hanya bisa mencukupi kebutuhan Anda ketika Anda tidak kerja, tapi Anda bisa mencukupi kebutuhan Anda, dan juga tetap bisa berkontribusi kepada tujuan-tujuan keuangan di masa depan. That is financial resilience. Itulah ketangguhan finansial buat kita dan itu kita akan belajar selama dua hari dengan saya di 26 sampai 27, ya. Jadi segala tantangan itu, kalau teman-teman financial-nya strong, believe me, you wouldn't be panic gitu, nggak akan panic, ya. Nggak akan desperate gitu, kalau orang kena PHK, financial-nya nggak strong, apa aja deh, pokoknya yang, yang penting dapur ngebul. Tapi, kalau financial Anda strong, Anda bisa memilih gitu, mana ya employer yang, nggak toxic gitu kan, mana employer yang mau menghargai my work, gitu kan ya. Gitu. Anda punya kesempatan untuk itu. Ya. Jadi, eh, sebagai calon leader atau leader sekarang Anda perlu punya financial resilience, karena kalau tidak, Anda akan stress, ya. Dan financial stress itu, anxiety, nggak bisa tidur, ya, semua ya. Nah, bagaimana membangun financial resilience, betul-betul atur gaya hidup supaya di bawah, ya, dari, gaya hidup yang orang lain biasa ya. Living below your means, gitu ya. Hidup sesuai kebutuhan saja. Anda punya emergency fund atau dana darurat yang cukup, Anda punya asuransi yang cukup, jangan sampai Anda keluar dari pekerjaan, pada saat itu Anda tidak ada asuransi, kemudian sakit, dan juga harus membayar rumah sakit gitu ya. Itu udah jadi double itu, jatuh tangga gitu ya. Jadi Anda harus punya cover insurance yang personal karena yang company itu attach ketika Anda masih kerja. Ketika Anda sudah tidak kerja, itu sudah nggak ada lagi gitu ya. Kemudian Anda tahu healthy debt ya. Jadi hutang yang sehat, ya. Hutang yang sehat itu adalah hutang yang produktif, artinya misalnya Anda membeli tanah atau membeli, eh, mobil yang bisa disewakan lagi itu kan hutang yang produktif ya, bukan hutang yang konsumtif. Ya itu harus healthy, kita akan belajar berapa rasionya nanti di dua hari dengan saya, kemudian Anda perlu memfokuskan diri Anda untuk tetap investasi kepada tujuan masa depan, baik dari segi keuangan atau dari skill ya. Oke. Kalau Anda ingin punya, ingin jadi financial success, punya financial success, saya punya komunitas namanya Money Matters eh book club. Jadi ada podcast ya, yang Anda bisa diskusi bareng saya langsung, bertanya dengan saya langsung. Ini setiap minggu malam jam 9.00 Jakarta sebenarnya, tapi karena minggu ini kita ada kelas jadi di jam 9.30, selesai kelas baru saya lanjut gitu ya. Sudah tujuh sesi saya bersama Antoni. Antoni dulu juga pernah di-PHK kemudian, eh, terkejut dan memutuskan untuk jadi entrepreneur dan, sejauh ini, eh, entrepreneurship-nya lumayan mendapat ya, tarikan klien baru terus gitu ya. Jadi dia membantu saya sebagai host. Emm, nanti saya kirim link-nya di chat di sini atau bisa dapat di LinkedIn saya. Kemudian, eh, ini kontribusi eh Antoni ya, eh idenya brainstorming bareng, ya, dengan timnya dia, untuk membantu teman-teman yang pengen kerja remote yang saat ini kehilangan pekerjaan. Jadi sudah dikumpulkan ya, dari berbagai sumber menjadi di satu website yaitu remote.co.id, jadi silakan bisa cari di sana kalau ada kesempatan yang mau diambil atau kalau Anda seorang HR juga bisa post di sana kalau memang posisinya juga remote, ya. Oke. Ya. Learn from nature, they are survivor. Ya. Ya. Bayangkan seperti turtle, dari bayi turtle itu mereka sendirian di laut gitu ya. Sampai mereka tua sampai umurnya 100 tahun gitu ya. They are survivor gitu ya. Jadi, eh, keep surviving ya, kita hanya perlu membangun supaya kita punya mental toughness yang kuat. Dan saya believe teman-teman yang showing up malam ini, sudah ada ya, mental toughness-nya di sana, tinggal kita perlu asah terus ya. Dan financial adalah salah satu resep saya selain kompetensi, skill, networking, coping dengan stress dan lain-lain tadi, The 7C model. Bahwa dengan financial yang kuat Anda tidak akan panic dalam kondisi apapun. Gitu. Itu saja dari saya Pak Husin. Terima kasih banyak atas waktunya senang banget bisa sharing sama teman-teman. Nanti kalau ada pertanyaan, bisa di kolom chat juga.

judul kursus: Bounce Back 4 - Easy Ways To Recognize & Remove Mental Blocks
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Introduction : Analogy
lesson: Introduction : White Wolf vs Black Wolf
transkripsi: Selamat malam Bapak dan Ibu dan teman-teman semua. Ini waktunya saya sharing. Semoga bisa memberikan manfaat buat Bapak Ibu dan teman-teman semua gitu ya. Kalau ada pertanyaan nanti silahkan ditanyakan langsung daripada lupa atau nanti di akhir atau di chat juga boleh, silakan.
Ini sebetulnya materi sudah disampaikan dengan Pak Hakim tadi. Saya bingung tadi Pak Hakim kok nyampaiin materi persis sama dengan saya, begitu saya lihat materi. Harusnya Pak Hakim itu adalah materinya untuk, ini ya, to increase career path, ya. Seharusnya, tapi enggak apa-apa kita, kita ulang lagi. Kali ini saya mau membahas tentang mental blok tapi dari sisi practioner, supaya Bapak dan Ibu lebih gampang gitu ya, kita ngomong secara practioner lah, enggak usah teori lah. Nanti terlalu teori, psikologi malah sulit kita gitu, ya. Oke. Diawali dengan ide bahwa, apapun yang kita pikirkan, kita bisa atau kita berpikir tidak bisa, itu kita benar. Intinya itu. Jadi pada saat saya, tadi Pak Husin, Bu Aan, terus Pak Hakim gitu ya, ngomong bahwa, kalau kita ngomong enggak bisa kita takut ya, kita akan enggak bisa. Pada saat kita ngomong kita bisa, ya, sebetulnya kita bisa, dua-duanya benar. Cuma masalahnya adalah mana yang efektif itu yang kita pilih kan, gitu ya? Next. Ini ide paling dasar. Yang paling gampang saya mau berikan analogi adalah kalau dalam pikiran kita itu adalah sebuah kandang, gitu ya. Di kandang itu ada dua serigala. Serigala putih dan serigala hitam. Nah, kalau dalam kandang itu hanya ada dua hewan, yaitu dua serigala, eh dua serigala, satu hitam dan satu putih. Mana serigala yang gemuk dan yang kurus? Mana serigala yang kalau berantem menang dan yang kalah? Sebetulnya tergantung dari apa tuh? Tergantung dari kita yang memberikan makanan dia setiap hari, betul, ya? Contoh: kalau yang kita kasih makan yang paling sering itu adalah serigala putih, maka serigala putih ini akan lebih gemuk, akan lebih besar badannya, dan akan menang kalau berantem melawan serigala hitam. Begitu juga sebaliknya. Kalau kita ngasih makan serigala hitam terus-menerus setiap hari, maka, serigala hitam ini yang akan lebih besar, lebih gemuk, dan lebih menang, kalau berantem sama serigala putih.

judul kursus: Bounce Back 4 - Easy Ways To Recognize & Remove Mental Blocks
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Adrenalin
lesson: Which Mental Block Will Win?
transkripsi: (0:00) Jadi kalau misalkan dalam pekerjaan nih, kita mau bikin report, (0:06) terus ternyata kita ngomong bahwa ngerokok dulu ah, (0:09) saya minum es campur dululah, (0:12) saya mau browsing tentang berita hari ini dululah, (0:17) tinggal yang menang mana ini? (0:20) Kita bikin report atau kita ngerokok dulu? (0:22) Kalau kita ngerokok dulu, reportnya pasti gak akan dilakukan. (0:25) Entah nanti satu jam lagi, entah dua jam lagi. (0:30) Kalau kita bikin report, maka ngerokoknya jadinya nanti.
(0:34) Jadi apa yang selalu kita lakukan, (0:38) ini juga membuat kita terbiasa dengan mental block mana yang kita akan munculkan. (0:45) Ini contoh misalkan pada saat saya harus memilih bikin report atau ngerokok, (0:49) dan saya pilih ngerokok dulu, ngerokok satu jam. (0:53) Terus oke nanti bikin report, tapi bikin report itu juga, (0:56) tunggu dulu habis ngerokok, ngopi dulu deh.
(0:58) Terus saya lakukan itu setiap hari dalam satu bulan, dua bulan, tiga bulan. (1:02) Yang akan terjadi adalah secara otomatis mental kita pada saat mau bikin report, (1:09) yang terjadi adalah yang kita ambil ngerokok. (1:11) Terus kita ambil cangkir untuk bikin kopi.
(1:15) Karena mental yang pengen ngerokok lebih dulu daripada bikin report, (1:19) ini lebih kita utamakan. (1:23) Lebih sering kita kasih makanan. (1:25) Sehingga yang bikin reportnya jadi kalah.
(1:29) Jadi simpelnya seperti itu. (1:31) Jadi mental block mana yang menang, mental block mana yang akan membuat kita (1:36) melakukan sesuatu itu karena, satu, segala sesuatu yang sering kita pikirkan. (1:44) Kalau kita sering berpikir bahwa hidupku kok begini ya susah ya, (1:49) hidupku kok pusing ya, kerjaanku kok terlalu banyak yang bikin aku pusing ya.
(1:54) Karena sering berpikir seperti itu tanpa kita ngomong kita pusing. (1:58) Kepala kita pusing. (2:01) Kenapa? Karena itu sering kita pikirkan.
(2:05) Otomatis akan muncul di pikiran kita, pusing. (2:10) Kalau berhubungan dengan pekerjaan pasti pusing. (2:13) Terus yang selalu kita bicarakan.
(2:17) Jadi kalau kita sering ngobrol sama teman sekerja, (2:22) seruangan, terus ngomongnya kok KPI saya berat ya ini. (2:27) Target sales saya kok terlalu besar ya ini. (2:30) Saya baru achieve 20% padahal udah tanggal 15 ini.
(2:34) Yang lainnya ngomong gitu juga. (2:37) Datang satu teman lagi ngomong gitu juga. (2:39) Yang terjadi, yang kita denger itu, yang kita omongin itu, (2:43) yang kita lakukan juga seperti itu.
(2:46) Setiap tanggal 15, achievement kita tetap akan sampai di 20%. (2:51) Kenapa? Karena mental block yang kita kasih makan, ya itu. (2:57) Next, yang selalu kita lakukan.
(3:00) Jadi kalau tadi saya melakukan ngerokok dulu, (3:04) sebelum reporting, (3:07) kalau ada bahwa saya yang salah, saya marah, (3:10) ya yang terjadi adalah semakin sering saya marah, (3:15) semakin sering itu juga mental block diberi makan yang marah. (3:20) Jadi otomatis pada saat ada bahwa kita yang salah, (3:24) meskipun sedikit yang terjadi adalah marah. (3:26) Kenapa? Kan marah tadi menang.
(3:29) Dikasih makanan terus setiap hari. (3:30) Karena kita setiap hari sering marah. (3:32) Next, yang sering kita dengar.
(3:35) Jadi kalau pas kecil kita selalu diomongin, (3:37) orang tua, kamu tuh nggak sama sih sama kakak kamu. (3:40) Kamu tuh kok lebih bodoh dari kakak kamu. (3:44) Kamu tuh ternyata lebih pintar daripada kamu.
(3:47) Kamu nggak sepintar kakak kamu. (3:49) Sering banget kita dengar seperti itu. (3:51) Setiap hari, selama sebulan, selama setahun, (3:55) sampai kita SD, SMP, SFA, yang terjadi adalah kita bodoh.
(4:00) Kita akan ngomong bahwa, ya saya memang bodoh. (4:04) Ya saya nggak akan bisa kuliah. (4:05) Nilai kuliah saya juga IPK-nya pasti bawah dua.
(4:08) Kan saya bodoh kata orang tua saya. (4:10) Pikiran kita otomatis akan menampilkan seperti itu. (4:16) Selanjutnya, yang sering kita lihat.
(4:18) Makanya kita selalu ngomong, (4:20) leadership itu yang terbaik adalah lead by example. (4:23) Kenapa? Karena yang mereka lihat itu yang mereka lakukan. (4:27) Kalau pribahasa bilang, guru kencing berdiri, (4:30) murid kencing berlari.
(4:31) Karena lihat gurunya kencingnya berdiri dan berlari, (4:35) ya muridnya ngikut. (4:37) Jadi apa yang dilakukan leader, akan dilakukan oleh timnya. (4:40) So, perlihatkanlah seperti apa yang seharusnya kita inginkan di tim kita.
(4:47) Maka lakukanlah seperti itu. (4:49) Kalau kita ingin tim kita itu bijaksana, ya bijaksanalah kita. (4:53) Kalau kita ingin tim kita itu pintar dalam problem solving, (4:57) ya kita harus memberikan contoh problem solving yang bagus.
(5:01) Sehingga pada saat mereka melihat, mereka akan melakukannya. (5:05) Dan yang terakhir adalah apa yang kita rasakan. (5:09) Apa yang paling sering kita rasakan, (5:11) maka itu akan sering muncul dalam kehidupan kita.
(5:15) Contoh, ada traumatis nih. (5:18) Saya pernah disakiti oleh cewek misalnya. (5:23) Terus saya pikirin, terus kalau saya disakitin cewek, (5:26) ya padahal saya sudah berbaik hati, (5:29) saya sudah memberikan apapun yang saya punya, (5:31) saya sudah berkorban untuk dia, tapi kok saya dihianati.
(5:36) Terus aja itu setiap hari saya pikirkan, (5:38) yang terjadi adalah suatu saat nanti saya traumatis dengan cewek, (5:41) dan apa yang saya pikirkan itu juga akan terjadi dalam hidup saya. (5:45) Begitu saya dekat dengan cewek, saya ngerasa kok dihianati lagi ya. (5:49) Dekat cewek lagi, kok dihianati lagi.
(5:51) Karena kita selalu memunculkan perasaan kita dalam hidup kita. (5:56) Artinya kita memberikan makanan untuk serigala tadi, (6:02) yang kita rasakan yang jelek dalam hidup kita, (6:04) maka dia akan dominan dalam hidup kita. (6:07) Gitu ya Bapak, Ibu, dan teman-teman semua.
(6:09) Ini saya memberikan materi yang memang praktisioner, (6:14) jadi tidak berhubungan dengan teori yang sangat detail, (6:18) tapi ini justru praktisioner yang sangat detail. (6:20) Banyak contoh, banyak pembelajaran, dan banyak pengalaman. (6:25) Pertanyaan selanjutnya, Pak Aris, mental block itu berarti jelek dong? (6:30) Jawabannya adalah tidak.
(6:34) Kalau mental block itu melemahkan dan membuat kita tidak bisa maju, (6:38) maka itu jelek, tidak efektif. (6:40) Tapi kalau mental block ini memelihara, menjaga diri kita (6:45) untuk tidak melakukan sesuatu karena beresiko, (6:48) maka itu adalah mental block yang bagus. (6:50) Kok bisa ada mental block yang bagus? (6:52) Contohnya adalah apa? Ketakutan.
(6:55) Misal, pada saat kita jalan di suatu jalan yang sepi, (7:02) terus kita takut. (7:04) Tiba-tiba takut kok nanti jangan-jangan ada orang yang nyegan di depan sana. (7:09) Udah, saya mendingan di pertigaan ini saya cari jalan yang lain, (7:12) yang meskipun agak muter tidak apa-apa, tapi rame.
(7:15) Terus kita ngomong, wah mental block ini, ini tidak boleh dipelihara. (7:19) Tidak. (7:20) Kalau memang ketakutan itu membuat, menjaga kita, (7:24) memelihara diri kita dari resiko yang lebih besar, (7:26) itu mental block yang bagus.
(7:29) Kalau kita bisa mengelola itu dengan lebih baik, (7:33) kita bisa mengelola resiko dengan lebih baik. (7:36) Memang dalam tubuh kita bisa seperti itu dikelola. (7:40) Bisa, jawabannya.
(7:42) Dan ketakutan itu memang datangnya dari mana? (7:45) Dari otak. (7:46) Jadi tadi misalkan kita mau lewat jalan yang sepi, gelap. (7:52) Di otak kita, di dalam kepala kita, (7:56) otak kan tau lah ya, teman-teman coba bayangkan bagaimana bentuk otak.
(8:00) Tau lah ya. (8:01) Pada saat otak itu dilihat dari depan dan agak ke bawah sedikit, (8:05) di tengah-tengah bagian otak, (8:07) di dekat brainstem, di dekat tangkai otak, (8:10) itu ada yang namanya hipotalamus. (8:13) Di bawahnya hipotalamus, (8:16) itu ada kelenjar namanya pituitari.
(8:20) Di samping kiri pituitari, (8:24) itu ada yang namanya amigdala. (8:26) Kecil banget bentuknya. (8:28) Nah, pada saat kita mau melewati jalan yang sepi dan gelap tadi, (8:32) otak kita melalui hipotalamus tadi, (8:34) ngomong bahwa, (8:36) jangan-jangan disini ada yang nyegar nanti bro.
(8:39) Pakai arit, pakai pedang, pakai samurai. (8:43) Cari jalan yang lain bro. (8:44) Nah, hipotalamus ini tadi, (8:47) memerintahkan pituitari, (8:51) untuk kelenjar adrenal di atas ginjal, (8:58) itu memproduksi hormon epinefrin.
(9:05) Kita kenal dengan adrenalin. (9:08) Nah, gitu. (9:12) Makanya pada saat kita takut, (9:16) itu terus langsung dengan tiba-tiba, (9:19) tanpa kita sadari, jantung berdekat cepat.
(9:23) Jantung tiba-tiba jeduk, jeduk, jeduk. (9:27) Nafas tiba-tiba. (9:29) Kenapa? (9:31) Karena tadi kelenjar pituitari, (9:35) dia nyambung ke kelenjar adrenal di atas ginjal, (9:39) itu memproduksi hormon epinefrin.
(9:42) Terus masuk ke kelenjar adrenal juga, (9:46) ada hormon norepinefrin namanya. (9:49) Semua kelenjar saraf tubuh kita, (9:51) dikecuali saraf. (9:53) Jadi darah itu dipompak dari jantung, (9:55) itu menuju otak.
(9:57) Makanya otak itu terasa panas, (9:59) tangan terasa dingin. (10:01) Keringet yang keluar, keringet. (10:03) Karena saraf yang lain, kelenjar yang lain, (10:06) bukan ditutup, tapi diperkecil oleh (10:08) hormon norepinefrin tadi, (10:11) supaya darah itu memompak lebih banyak ke otak.
(10:13) Supaya kita lebih banyak berpikir. (10:16) Selanjutnya, hormon ketiga adalah kortisol. (10:21) Hormon kortisol ini dikeluarkan oleh (10:23) kelenjar adrenal di atas ginjal tadi, (10:26) untuk membuka poli-poli tubuh kita.
(10:30) Makanya pada stres, (10:32) keringet kita jumlahnya jauh lebih banyak (10:34) daripada kalau kita tidak stres. (10:36) Karena hormon kortisol diproduksi (10:38) memang untuk membuka poli-poli tubuh kita. (10:43) Kalau saya ngomong, (10:46) apakah penting mental block itu kita pelihara, (10:52) penting kalau yang memang itu efektif untuk kita.
(10:56) Setelah hormon-hormon diproduksi tadi, (10:59) hipotalamus tadi, (11:00) memerintahkan keamidara (11:02) untuk membuat dua keputusan. (11:05) Kamu mau lawan, atau kamu mau lari. (11:08) Kalau karena kita takut, (11:10) ya sudah pakai jalan yang lain saja.
(11:13) Yang lebih terang lampunya, (11:16) yang lebih banyak orangnya, (11:20) yang lebih rame penduduknya, (11:22) yang lebih banyak rumahnya. (11:24) Lewat jalan sana saja. (11:26) Berarti flight yang kita pilih.
(11:29) Jadi fight or flight. (11:33) Berantem, atau kita lari. (11:37) Nah, keputusan ini diambil oleh Amik Dhala tadi.
(11:41) Oke, balik lagi. (11:43) Dan ternyata mental block itu penting buat kita. (11:47) Kalau memang kita ada rasa ketakutan (11:48) karena ada resiko yang terlalu tinggi.
(11:51) Jadi hipotalamus tadi memerintahkan (11:53) kelejar adrenal, kelejar pituitari, (11:56) terus sampai ke Amik Dhala tadi (11:58) membuat dua keputusan. (12:01) Itu memang berarti (12:04) ada sesuatu yang menginterjadi. (12:07) Percaya dengan feeling itu.
(12:09) Itu juga mental sepertinya, (12:11) tapi mental block yang melindungi diri kita. (12:18) Kalau rasa takut dan ketakutan tadi (12:21) selalu kita pelihara, (12:23) otak kita tidak tahu mana yang benar-benar takut (12:25) dan yang tidak, (12:26) maka tubuh kita juga tidak sehat. (12:30) Karena terlalu sering mengeluarkan (12:32) hormon adrenalin, (12:34) atau epinefrin, (12:37) terus mengeluarkan norepinefrin, (12:39) atau mengeluarkan hormon seperti menerus, (12:42) maka badan juga tidak sehat.
(12:43) Dengan bisa, Pak. (12:44) Otak kita takutan terus-menerus. (12:47) Bisa, karena otak itu sesuai dengan perintah kita.
(12:50) Contohnya, kita dipanggil bos, (12:53) kita belum mengerjakan tugas, (12:55) terus di pikiran kita ngomong, (12:56) aduh mati dipanggil bos, (12:57) tugas itu belum selesai. (12:58) Yang terjadi apa? (12:59) Kita menganggap bos itu musuh kita. (13:02) Yang terjadi apa? (13:03) Hipotalamus tetap menyuruh (13:06) memerintah kelenjar adrenal (13:08) dan kelenjar pituitari (13:10) untuk mengeluarkan semua hormon stres.
(13:15) Termasuk Amik Dhala, (13:17) ngomong bahwa, (13:18) udah gak usah deh, (13:19) telpon aja deh. (13:21) Apura-apura di luar, (13:22) flight. (13:23) Apa flight? (13:24) Yaudah, tak adebin.
(13:26) Semua adekanya apa, tak adebin. (13:27) Amik Dhala yang ngomong. (13:30) Kita tidak bisa mencerna ini.
(13:32) Ini benar-benar resiko. (13:35) Sepertinya ketendang keluar. (13:43) Sambil menunggu, (13:44) teman-teman tahu gak tadi (13:45) bagian apa dari otak itu yang diomongin (13:48) sama Pak Aris? (13:50) Yang bagian kecil otak itu tadi.
(13:55) Nah, itu Pak Arisnya udah kembali. (13:57) Maaf, sepertinya memang jaringannya (13:59) masih intermittent ya. (14:01) Kulah dikasih quiz ke teman-teman, (14:02) tahu gak tadi apa bagian kecil otak (14:04) yang diomongin sama Pak Aris? (14:07) Ada yang bisa jawab? (14:11) Amik Dhala itu.
(14:12) Amik Dhala. (14:13) Oh, Peter loh pada sampai (14:18) tahu ejaannya. (14:20) Iya, betul.
(14:21) Jadi kalau pengen ini ya cari di Google. (14:24) Jadi saya balikin lagi. (14:26) Otak kita tidak tahu (14:27) mana yang benar-benar ketakutan (14:28) dan sesuatu yang seharusnya (14:32) tidak perlu kita takuti.
(14:34) Tapi karena otak kita-kita (14:36) yang nyuruh kita yang kontrol, (14:39) maka ya kadang ketakutan (14:42) yang tidak terlalu beresiko (14:43) membuat kita mengeluarkan (14:46) hormon stres. (14:48) Misal, public speaking. (14:50) Ngomong di depan orang.
(14:51) Aduh, mati nih aku. (14:53) Kita menganggap bahwa public speaking (14:55) itu seperti musuh, (14:56) maka yang terjadi adalah (14:57) tangan kita ngeluarin keringat (14:59) lebih dari biasanya. (15:01) Ini keringat dingin.
(15:03) Kaos kita, baju kita basah (15:05) oleh keringat kita karena mengomong (15:06) di depan orang. (15:08) Padahal itu bukan ketakutan (15:09) yang seharusnya ketakutan. (15:10) Gak ada yang membunuh kita.
(15:11) Gak ada yang memukul kita. (15:14) Gak ada yang mau ngadepin kita (15:15) atau apapun. (15:16) Kita cuma disuruh ngomong.
(15:19) Tapi otak kita ngomong bahwa (15:20) ini adalah ketakutan (15:23) yang luar biasa. (15:24) Sehingga harus mengeluarkan hormon. (15:28) Kita memilih mental block (15:31) mana yang akan efektif (15:33) terhadap kita, (15:34) mana yang tidak efektif, (15:36) itu tetap kita yang memilih.
(15:39) Tidak semua mental block itu (15:41) harus kita matikan. Tidak. (15:43) Tapi kita harus tahu cara (15:45) untuk mengelolanya.

judul kursus: Bounce Back 4 - Easy Ways To Recognize & Remove Mental Blocks
nama institusi: Pasar Mentor
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lesson: Cara Mengurangi Mental Block!
transkripsi: Selamat malam, Bapak dan Ibu dan Teman-teman semua. Ini waktunya saya sharing. Semoga bisa memberikan manfaat buat Bapak Ibu dan teman-teman semua gitu, ya. Kalau ada pertanyaan nanti silakan ditanyakan langsung daripada lupa, atau nanti di akhir atau di chat juga boleh. Silakan. Ini sebetulnya materi sudah disampaikan dengan Pak Hakim tadi. Saya bingung tadi, Pak Hakim kok nyampaiin materi persis sama dengan saya, begitu saya lihat materi. Harusnya Pak Hakim itu adalah materinya untuk ini, ya, to increase career path, ya. Seharusnya, tapi enggak apa-apa kita, kita ulang lagi. Kali ini saya mau membahas tentang mental blok, tapi dari sisi practitioner. Supaya Bapak dan Ibu lebih gampang gitu, ya, kita ngomong secara practitioner lah, enggak usah teori lah. Nanti terlalu teori psikologi, malah sulit kita, gitu ya. Oke, diawali dengan ide bahwa, apapun yang kita pikirkan, kita bisa atau kita berpikir tidak bisa itu kita benar. Intinya itu. Jadi pada saat saya, tadi Pak Husin, Bu Aan, terus Pak Hakim, gitu ya ngomong bahwa kalau kita ngomong enggak bisa, kita takut, ya, kita akan enggak bisa. Pada saat kita ngomong kita bisa, ya, sebetulnya kita bisa, dua-duanya benar. Cuma masalahnya adalah mana yang efektif itu yang kita pilih, kan gitu ya? Next. Ini ide paling dasar. Yang paling gampang saya mau berikan analogi adalah kalau dalam pikiran kita itu adalah sebuah kandang, gitu ya. Di kandang itu ada dua serigala. Serigala putih dan serigala hitam. Nah, kalau dalam kandang itu hanya ada dua hewan, yaitu dua serigala, eh dua serigala, satu hitam dan satu putih, mana serigala yang gemuk dan yang kurus? Mana serigala yang kalau berantem menang dan yang kalah? Sebetulnya tergantung dari apa, tuh? Tergantung dari kita yang memberikan makanan dia setiap hari, betul ya? Contoh, kalau yang kita kasih makan yang paling sering itu adalah serigala putih, maka serigala putih ini akan lebih gemuk, akan lebih besar badannya dan akan menang kalau berantem melawan serigala hitam. Begitu juga sebaliknya. Kalau kita ngasih makan serigala hitam terus-menerus setiap hari, maka serigala hitam ini yang akan lebih besar, lebih gemuk, dan lebih menang, ee, kalau berantem sama serigala putih. Nah, gitu. Next. Ini tadi sebetulnya sudah dijelaskan oleh Pak Hakim, gitu ya, dan Pak Jaksa. Tapi saya, coba sedikitlah yang kira-kira yang belum dijelaskan. Tadi contoh ini, brain drain. Cara untuk mengurangi atau menghilangkan mental blok, brain drain. Teman-teman, Bapak-bapak dan Ibu-ibu, sering, ya, kalau pas mau tidur malah justru inget kerjaan. "Oh, iya yang ini belum aku buat. Proposal yang ini kayaknya lupa. Padahal harusnya tujuannya itu tambahin ini ini. Proposal yang ini kurang ini, harusnya tadi email-nya itu ke Pak ini juga gitu, karena beliau ini secara ras-, gitu ya, responsibility, accountability, consult dan inform beliau itu di C, konsultan. Harusnya saya kirim email-nya juga, lupa kita kan. Begitu mau tidur baru inget." Itu termasuk mental blok. Kalau kita tidak tangani dan tidak kelola dengan baik, maka tidur kita akan jelek kualitasnya. Besok pagi, kita bangun dengan badan yang capek, mental yang jelek. Caranya gimana? Brain drain. Kosongkan otak! Dengan cara mencatat. Di kertas boleh, di handphone boleh, apa yang di tadi kita ingat mau tidur? "Email-nya harusnya tambahin Pak ini." "Oke, tambahin." "Besok email-nya itu di-forward ke Pak ini." "Proposal yang ini di bagian tujuan ditambahin ini, oke, dicatat." "Besok proposal yang ini ditambahin tujuan poinnya ini, ini, dan ini." Nah, gitu. Paling penting gitu. Terus selanjutnya, transcendent. Transcendent ini adalah kalau dalam bahasa psikologi ya, kalau dalam bahasa kita ngomongnya adalah fokus. Tapi, sering kalau orang yang muslim ya, yang beribadah menyebutnya adalah khusyuk. Kenapa khusyuk ini sangat penting? Karena ternyata khusyuk ini juga membuat mental blok ini yang tidak efektif ini akan hilang, ter-eliminate atau bahkan mati. Jadi, contoh ini misal, saya lagi meeting Zoom dengan tim saya, berapa ratus orang gitu ya. Terus saya enggak fokus nih, saya enggak khusyuk nih. Saya buka handphone. "2 jam, taruh lagi handphone-nya." Pada saat buka handphone saya fokus, setelah 15 menit. Begitu buka handphone, saya fokus, ee, apa namanya, nge- chat, saya main handphone, saya balas WA, saya baca email di handphone saya. Saya enggak fokus, yang terjadi ada banyak mental blok berkecamuk di situ. "Oh, aku tadi enggak dengerin ya, sih ini pas ngomong ya." "Tadi dia ngomong kayak gini. Harusnya tadi aku jawab ini nih." Enggak jadi ngejawab karena kita main handphone. Yang tidak kita lakukan akan masuk ke dalam pikiran kita mengendap yang pada akhirnya nanti akan menjadi mental blok. Makanya kalau pengin melakukan sesuatu, fokuslah, khusyuklah, transcendent lah, gitu. Saya kalau udah sharing sama tim, mau sehari gitu ya. "Ya, paling saya, apa?" "Udahlah, Pak, enak di sini. Saya udah PW, gitu." Wah, saya sering banget tuh, kalau nyuruh teman atau satu bulan, eh, bukan satu bulan lah ya, tiga tahun sekali itu, saya selalu minta tim saya untuk mengubah posisi kerja, ya, merubah posisi kerja, posisi kerja. "Biar apa sih, Pak?" "Udahlah, Pak, enak di sini." Itu adalah salah satu ciri ee, homeostatis atau pikiran yang mengarah kepada yang namanya mindblock. Aksi-aksi ini, ya penolakan-penolakan ini, ini adalah sesuatu hal yang kalau dijamin lama-lama, kita jadi orang yang udah terlalu enak. Kalau sekarang zamannya namanya katanya, kaum rebahan. Tidak tidur, tidak tidur, gulang-guling, gulang-guling tapi update di status Instagram, ee, badai pasti berlalu, nanti akan indah pada waktunya hanya dengan gulang-guling. Nah, itu adalah bagian daripada mental blok. Mereka enggak mau melakukan apapun gitu, "Ayo kerja, ayo cari lamaran, ayo!" "Iya nanti juga datang sendiri kok rezekinya". Nah, itu, itu bagian daripada orang susah untuk berkembang. Nah, saya yakin teman-teman yang mau datang malam ini nih di Pasar Mentor-nya, webinar, itu adalah orang-orang yang: satu, semoga tidak punya mental blok, dua berusaha untuk menghilangkan mental blok, gitu. Karena apa? Karena mental blok itu bisa menghancurkan karir. Percaya sama saya, saya pernah mengalaminya. Karena kalau saya enggak berubah, saya enggak tau jadi apa. Saya pernah jadi seorang waiter, saya pernah jadi tukang cuci piring di kapal pesiar. Saya pernah jadi barista dan bartender. Kalau saya enggak belajar tentang apa yang saya lakukan ke depan hari, enggak belajar meniru apa yang dilakukan oleh atasan saya atau orang-orang sukses lainnya, mungkin saya masih jadi tukang cuci piring, mungkin saya masih jadilah seorang waiter atau bahkan mungkin levelnya masih supervisor dengan usia saya sekarang ini. Ya. Bagaimana mental blok bisa menghancurkan karir? Yang pertama, kalau Anda sudah menolak untuk menerima tantangan baru, atau di-, menolak untuk ide-ide atau menolak untuk disuruh sama perusahaan, jangan harap ada promosi. Percaya sama saya. Ayo, mulai besok kalau ada tugas baru dari perusahaan, Anda bilang "Sori, Bu, saya enggak bisa. Sori, Pak, saya enggak mau". Ya, lakukan aja kalau enggak percaya. Kalau enggak promosinya nanti ditunjang 5 tahun. Yang kedua, pada saat Anda sudah mulai merasa ide-idenya enggak sesuai dengan goal perusahaan atau ide-idenya enggak, enggak sama, segala macam. Anda pasti akan berpikirnya bahwa, "Ah, entar enggak diapresiasi. Wah, enggak, entar. Wah, entar enggak dapat dukungan," segala macam. Pikiran-pikiran kayak gitulah yang udah mulai membuat orang jadi enggak maju. Kemudian, kalau Anda sudah ter- sudah terlalu nyaman dengan posisi sekarang dan Anda tidak mau berkembang, tidak mau bergerak, tidak mau menambah kompetensi Anda, enggak mau menambah kemampuan Anda, gitu ya. Di saat orang lain lagi nambah, lagi ikut kartu pra-kerja, nambah skill, terus Anda cuma diem doang, gitu, berharap dapat duit dari orang tua atau berharap duit dari apa segala macam. Anda akan jadi yang namanya deadwood. Kompetensinya rendah, passion-nya sudah rendah. Nah, kalau Anda sudah jadi deadwood, teman-teman mungkin masih ingat ya, atau tahu deadwood itu apa sih? Kayu mati. Pohon mati itu apa sih? Pohon kalau misalnya bisa dibakar, okelah masih bisa memberi manfaat, tapi kalau udah pohon yang basah, hitam, lem-, apa, banyak lumutnya, apa yang bisa dilakukan? Dibakar juga enggak bisa, dijadiin pupuk juga enggak bisa. Bagaimana, ee, untuk bisa melakukan sampai itu jadi pohon lagi? Ya, mau enggak mau mereka harus diangkat, dibuang. Anda mau diperlakukan seperti itu di perusahaan, untuk jadi deadwood? Tentunya tidak mau, apalagi masih usia muda, 30 sampai 50 tuh masih usia yang bisa berproduktif. Ingat, ya, kalau kita bekerja di perusahaan swasta, kita harus memikirkan apa yang harus kita lakukan nanti setelah kita pensiun. Kecuali kalau ada ASN, silakan saja. Tetapi, ASN sendiri pun kadang-kadang masih banyak yang punya pemikiran deadwood.
Yang keempat, jangan pernah menutup diri terhadap semua perubahan yang terjadi di perubahan sekitar kita ini. Kita harus jadi orang yang agile, kalau tadi kata Pak Husin, jadi kita harus jadi orang yang agile. Orang yang agile itu ciri-cirinya adalah orang yang resilien, mau menerima perubahan, berpikir growth mindset. Kalau kita tidak mau menerima perubahan apa yang terjadi sekarang, kayak contoh misalkan gini, enggak mau belajar tentang Zoom, enggak mau belajar tentang LMS, enggak mau belajar tentang hal-hal digital, enggak mau belajar tentang hal-hal sifat teknologi baru, apalagi sekarang kita udah di 5.0, bukan di 4.0 lagi. Apa bedanya 4.0 dan 5.0? Kalau 4.0, kita akan bekerja dengan teknologi, tapi kalau 5.0, kita akan hidup dengan teknologi. Nah, kalau Anda tidak mau menerima perubahan itu ya, akan, Anda enggak akan mendapatkan apa-apa. Pendapatan Anda, kehidupan Anda akan kayak gitu-gitu aja. Mau lihat contoh yang real? Di saat orang sekarang banyak yang dirilis, dipecat, mereka sudah mulai belajar jualan apa pakai online, bikin apa dijual pakai online, bikin foto-foto dijual di, ee, Shutter Stock atau stock foto dan segala macam. Artinya, mereka mau berusaha sesuatu untuk menciptakan dunia baru dengan untuk mendapatkan pendapatan baru. Nah, kalau Anda enggak mau belajar hal-hal yang kayak gitu, merasa udah dipecat, enggak punya pekerjaan, ya udahlah, gua gini aja, ya, enggak akan ada yang berubah dalam hidup Anda. Apalagi Anda sudah menikah, punya anak dan segala macam. Nah, itu yang harus Anda pikirkan. Kalau Anda tidak punya pemikiran kayak gitu, segala sesuatunya akan menjadi yang terlalu di bawah terus. Performa Anda juga akan ketinggalan dengan teman-teman Anda yang mencoba untuk berusaha. Banyak lho contoh-contoh yang berhasil, orang yang tadinya dirilis, di-layoff, tiba-tiba dia berusaha membanting setir, pekerjaannya menjadi sesuatu, menjadi seseorang yang belajar dari teknologi, akhirnya dia jadi sukses. Nah, itu karena dia mencoba untuk berubah. Dia sudah mulai menghilangkan yang namanya apa tuh namanya? Ee, shield dalam dirinya sendiri, shield dalam otaknya sendiri.
Yang kelima, jangan cuma betah di rumah, jalan-jalan keluar, ke Alfamart, ke ya, atau bahkan mungkin ke Transmart, ke. Sorry ini bukan sponsor ya. Atau bahkan mungkin sekedar ke alun-alun untuk melihat dunia luas, itu bisa mencerdaskan pikiran kita. Dan yang ketujuh, belajarlah untuk berpikir yang positif. Jadi orang yang, bukan easygoing, tapi jadi orang yang kadang-kadang menerima, mau menerima perubahan, mau menerima segala sesuatu masukan. Teorinya gampang, Teman-teman, praktiknya susah. Nah, saya rasa dengan waktu yang sangat singkat, apa yang saya berikan ini bisa menjadi inspirasi teman-teman untuk melakukan sesuatu hal yang baru dan bisa merespeksi diri. "Benar enggak ya aku di kantor jadi orang? Oh, ternyata ini penyebabnya aku enggak bisa sukses. Oh, ternyata ini penyebabnya aku enggak bisa maju. Oh, ternyata ini yang menyebabkan karirku stagnan." Balik lagi kepada diri Anda, benar atau tidak, hanya Anda dan Tuhan yang tahu. Terima kasih, saya Hakim, mohon maaf kalau waktunya sangat sedikit. Kita bisa berdiskusi di mana pun, kita bisa berdiskusi di LinkedIn, atau bahkan mungkin bisa follow Instagram saya atau, ee, ee, apa? Ee, LinkedIn saya. Nanti kita diskusi lebih banyak. Terima kasih, Teman-teman semuanya. Mohon maaf kalau ada kurang, kurangnya atau salahnya, saya kembalikan lagi kepada Pak Husin. Silakan, Pak Husin.
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transkripsi: Selamat malam Bapak dan Ibu dan teman-teman semua. Ini waktunya saya sharing. Semoga bisa memberikan manfaat buat Bapak Ibu dan teman-teman semua gitu ya. Kalau ada pertanyaan nanti silahkan ditanyakan langsung daripada lupa atau nanti di akhir atau di chat juga boleh, silakan.
Ini sebetulnya materi sudah disampaikan dengan Pak Hakim tadi. Saya bingung tadi Pak Hakim kok nyampaiin materi persis sama dengan saya, begitu saya lihat materi. Harusnya Pak Hakim itu adalah materinya untuk, ini ya, to increase career path, ya. Seharusnya, tapi enggak apa-apa kita, kita ulang lagi. Kali ini saya mau membahas tentang mental blok tapi dari sisi practioner, supaya Bapak dan Ibu lebih gampang gitu ya, kita ngomong secara practioner lah, enggak usah teori lah. Nanti terlalu teori, psikologi malah sulit kita gitu, ya. Oke. Diawali dengan ide bahwa, apapun yang kita pikirkan, kita bisa atau kita berpikir tidak bisa, itu kita benar. Intinya itu. Jadi pada saat saya, tadi Pak Husin, Bu Aan, terus Pak Hakim gitu ya, ngomong bahwa, kalau kita ngomong enggak bisa kita takut ya, kita akan enggak bisa. Pada saat kita ngomong kita bisa, ya, sebetulnya kita bisa, dua-duanya benar. Cuma masalahnya adalah mana yang efektif itu yang kita pilih kan, gitu ya? Next. Ini ide paling dasar. Yang paling gampang saya mau berikan analogi adalah kalau dalam pikiran kita itu adalah sebuah kandang, gitu ya. Di kandang itu ada dua serigala. Serigala putih dan serigala hitam. Nah, kalau dalam kandang itu hanya ada dua hewan, yaitu dua serigala, eh dua serigala, satu hitam dan satu putih. Mana serigala yang gemuk dan yang kurus? Mana serigala yang kalau berantem menang dan yang kalah? Sebetulnya tergantung dari apa tuh? Tergantung dari kita yang memberikan makanan dia setiap hari, betul, ya? Contoh: kalau yang kita kasih makan yang paling sering itu adalah serigala putih, maka serigala putih ini akan lebih gemuk, akan lebih besar badannya, dan akan menang kalau berantem melawan serigala hitam. Begitu juga sebaliknya. Kalau kita ngasih makan serigala hitam terus-menerus setiap hari, maka, serigala hitam ini yang akan lebih besar, lebih gemuk, dan lebih menang, kalau berantem sama serigala putih.
(0:00) Jadi kalau misalkan dalam pekerjaan nih, kita mau bikin report, (0:06) terus ternyata kita ngomong bahwa ngerokok dulu ah, (0:09) saya minum es campur dululah, (0:12) saya mau browsing tentang berita hari ini dululah, (0:17) tinggal yang menang mana ini? (0:20) Kita bikin report atau kita ngerokok dulu? (0:22) Kalau kita ngerokok dulu, reportnya pasti gak akan dilakukan. (0:25) Entah nanti satu jam lagi, entah dua jam lagi. (0:30) Kalau kita bikin report, maka ngerokoknya jadinya nanti.
(0:34) Jadi apa yang selalu kita lakukan, (0:38) ini juga membuat kita terbiasa dengan mental block mana yang kita akan munculkan. (0:45) Ini contoh misalkan pada saat saya harus memilih bikin report atau ngerokok, (0:49) dan saya pilih ngerokok dulu, ngerokok satu jam. (0:53) Terus oke nanti bikin report, tapi bikin report itu juga, (0:56) tunggu dulu habis ngerokok, ngopi dulu deh.
(0:58) Terus saya lakukan itu setiap hari dalam satu bulan, dua bulan, tiga bulan. (1:02) Yang akan terjadi adalah secara otomatis mental kita pada saat mau bikin report, (1:09) yang terjadi adalah yang kita ambil ngerokok. (1:11) Terus kita ambil cangkir untuk bikin kopi.
(1:15) Karena mental yang pengen ngerokok lebih dulu daripada bikin report, (1:19) ini lebih kita utamakan. (1:23) Lebih sering kita kasih makanan. (1:25) Sehingga yang bikin reportnya jadi kalah.
(1:29) Jadi simpelnya seperti itu. (1:31) Jadi mental block mana yang menang, mental block mana yang akan membuat kita (1:36) melakukan sesuatu itu karena, satu, segala sesuatu yang sering kita pikirkan. (1:44) Kalau kita sering berpikir bahwa hidupku kok begini ya susah ya, (1:49) hidupku kok pusing ya, kerjaanku kok terlalu banyak yang bikin aku pusing ya.
(1:54) Karena sering berpikir seperti itu tanpa kita ngomong kita pusing. (1:58) Kepala kita pusing. (2:01) Kenapa? Karena itu sering kita pikirkan.
(2:05) Otomatis akan muncul di pikiran kita, pusing. (2:10) Kalau berhubungan dengan pekerjaan pasti pusing. (2:13) Terus yang selalu kita bicarakan.
(2:17) Jadi kalau kita sering ngobrol sama teman sekerja, (2:22) seruangan, terus ngomongnya kok KPI saya berat ya ini. (2:27) Target sales saya kok terlalu besar ya ini. (2:30) Saya baru achieve 20% padahal udah tanggal 15 ini.
(2:34) Yang lainnya ngomong gitu juga. (2:37) Datang satu teman lagi ngomong gitu juga. (2:39) Yang terjadi, yang kita denger itu, yang kita omongin itu, (2:43) yang kita lakukan juga seperti itu.
(2:46) Setiap tanggal 15, achievement kita tetap akan sampai di 20%. (2:51) Kenapa? Karena mental block yang kita kasih makan, ya itu. (2:57) Next, yang selalu kita lakukan.
(3:00) Jadi kalau tadi saya melakukan ngerokok dulu, (3:04) sebelum reporting, (3:07) kalau ada bahwa saya yang salah, saya marah, (3:10) ya yang terjadi adalah semakin sering saya marah, (3:15) semakin sering itu juga mental block diberi makan yang marah. (3:20) Jadi otomatis pada saat ada bahwa kita yang salah, (3:24) meskipun sedikit yang terjadi adalah marah. (3:26) Kenapa? Kan marah tadi menang.
(3:29) Dikasih makanan terus setiap hari. (3:30) Karena kita setiap hari sering marah. (3:32) Next, yang sering kita dengar.
(3:35) Jadi kalau pas kecil kita selalu diomongin, (3:37) orang tua, kamu tuh nggak sama sih sama kakak kamu. (3:40) Kamu tuh kok lebih bodoh dari kakak kamu. (3:44) Kamu tuh ternyata lebih pintar daripada kamu.
(3:47) Kamu nggak sepintar kakak kamu. (3:49) Sering banget kita dengar seperti itu. (3:51) Setiap hari, selama sebulan, selama setahun, (3:55) sampai kita SD, SMP, SFA, yang terjadi adalah kita bodoh.
(4:00) Kita akan ngomong bahwa, ya saya memang bodoh. (4:04) Ya saya nggak akan bisa kuliah. (4:05) Nilai kuliah saya juga IPK-nya pasti bawah dua.
(4:08) Kan saya bodoh kata orang tua saya. (4:10) Pikiran kita otomatis akan menampilkan seperti itu. (4:16) Selanjutnya, yang sering kita lihat.
(4:18) Makanya kita selalu ngomong, (4:20) leadership itu yang terbaik adalah lead by example. (4:23) Kenapa? Karena yang mereka lihat itu yang mereka lakukan. (4:27) Kalau pribahasa bilang, guru kencing berdiri, (4:30) murid kencing berlari.
(4:31) Karena lihat gurunya kencingnya berdiri dan berlari, (4:35) ya muridnya ngikut. (4:37) Jadi apa yang dilakukan leader, akan dilakukan oleh timnya. (4:40) So, perlihatkanlah seperti apa yang seharusnya kita inginkan di tim kita.
(4:47) Maka lakukanlah seperti itu. (4:49) Kalau kita ingin tim kita itu bijaksana, ya bijaksanalah kita. (4:53) Kalau kita ingin tim kita itu pintar dalam problem solving, (4:57) ya kita harus memberikan contoh problem solving yang bagus.
(5:01) Sehingga pada saat mereka melihat, mereka akan melakukannya. (5:05) Dan yang terakhir adalah apa yang kita rasakan. (5:09) Apa yang paling sering kita rasakan, (5:11) maka itu akan sering muncul dalam kehidupan kita.
(5:15) Contoh, ada traumatis nih. (5:18) Saya pernah disakiti oleh cewek misalnya. (5:23) Terus saya pikirin, terus kalau saya disakitin cewek, (5:26) ya padahal saya sudah berbaik hati, (5:29) saya sudah memberikan apapun yang saya punya, (5:31) saya sudah berkorban untuk dia, tapi kok saya dihianati.
(5:36) Terus aja itu setiap hari saya pikirkan, (5:38) yang terjadi adalah suatu saat nanti saya traumatis dengan cewek, (5:41) dan apa yang saya pikirkan itu juga akan terjadi dalam hidup saya. (5:45) Begitu saya dekat dengan cewek, saya ngerasa kok dihianati lagi ya. (5:49) Dekat cewek lagi, kok dihianati lagi.
(5:51) Karena kita selalu memunculkan perasaan kita dalam hidup kita. (5:56) Artinya kita memberikan makanan untuk serigala tadi, (6:02) yang kita rasakan yang jelek dalam hidup kita, (6:04) maka dia akan dominan dalam hidup kita. (6:07) Gitu ya Bapak, Ibu, dan teman-teman semua.
(6:09) Ini saya memberikan materi yang memang praktisioner, (6:14) jadi tidak berhubungan dengan teori yang sangat detail, (6:18) tapi ini justru praktisioner yang sangat detail. (6:20) Banyak contoh, banyak pembelajaran, dan banyak pengalaman. (6:25) Pertanyaan selanjutnya, Pak Aris, mental block itu berarti jelek dong? (6:30) Jawabannya adalah tidak.
(6:34) Kalau mental block itu melemahkan dan membuat kita tidak bisa maju, (6:38) maka itu jelek, tidak efektif. (6:40) Tapi kalau mental block ini memelihara, menjaga diri kita (6:45) untuk tidak melakukan sesuatu karena beresiko, (6:48) maka itu adalah mental block yang bagus. (6:50) Kok bisa ada mental block yang bagus? (6:52) Contohnya adalah apa? Ketakutan.
(6:55) Misal, pada saat kita jalan di suatu jalan yang sepi, (7:02) terus kita takut. (7:04) Tiba-tiba takut kok nanti jangan-jangan ada orang yang nyegan di depan sana. (7:09) Udah, saya mendingan di pertigaan ini saya cari jalan yang lain, (7:12) yang meskipun agak muter tidak apa-apa, tapi rame.
(7:15) Terus kita ngomong, wah mental block ini, ini tidak boleh dipelihara. (7:19) Tidak. (7:20) Kalau memang ketakutan itu membuat, menjaga kita, (7:24) memelihara diri kita dari resiko yang lebih besar, (7:26) itu mental block yang bagus.
(7:29) Kalau kita bisa mengelola itu dengan lebih baik, (7:33) kita bisa mengelola resiko dengan lebih baik. (7:36) Memang dalam tubuh kita bisa seperti itu dikelola. (7:40) Bisa, jawabannya.
(7:42) Dan ketakutan itu memang datangnya dari mana? (7:45) Dari otak. (7:46) Jadi tadi misalkan kita mau lewat jalan yang sepi, gelap. (7:52) Di otak kita, di dalam kepala kita, (7:56) otak kan tau lah ya, teman-teman coba bayangkan bagaimana bentuk otak.
(8:00) Tau lah ya. (8:01) Pada saat otak itu dilihat dari depan dan agak ke bawah sedikit, (8:05) di tengah-tengah bagian otak, (8:07) di dekat brainstem, di dekat tangkai otak, (8:10) itu ada yang namanya hipotalamus. (8:13) Di bawahnya hipotalamus, (8:16) itu ada kelenjar namanya pituitari.
(8:20) Di samping kiri pituitari, (8:24) itu ada yang namanya amigdala. (8:26) Kecil banget bentuknya. (8:28) Nah, pada saat kita mau melewati jalan yang sepi dan gelap tadi, (8:32) otak kita melalui hipotalamus tadi, (8:34) ngomong bahwa, (8:36) jangan-jangan disini ada yang nyegar nanti bro.
(8:39) Pakai arit, pakai pedang, pakai samurai. (8:43) Cari jalan yang lain bro. (8:44) Nah, hipotalamus ini tadi, (8:47) memerintahkan pituitari, (8:51) untuk kelenjar adrenal di atas ginjal, (8:58) itu memproduksi hormon epinefrin.
(9:05) Kita kenal dengan adrenalin. (9:08) Nah, gitu. (9:12) Makanya pada saat kita takut, (9:16) itu terus langsung dengan tiba-tiba, (9:19) tanpa kita sadari, jantung berdekat cepat.
(9:23) Jantung tiba-tiba jeduk, jeduk, jeduk. (9:27) Nafas tiba-tiba. (9:29) Kenapa? (9:31) Karena tadi kelenjar pituitari, (9:35) dia nyambung ke kelenjar adrenal di atas ginjal, (9:39) itu memproduksi hormon epinefrin.
(9:42) Terus masuk ke kelenjar adrenal juga, (9:46) ada hormon norepinefrin namanya. (9:49) Semua kelenjar saraf tubuh kita, (9:51) dikecuali saraf. (9:53) Jadi darah itu dipompak dari jantung, (9:55) itu menuju otak.
(9:57) Makanya otak itu terasa panas, (9:59) tangan terasa dingin. (10:01) Keringet yang keluar, keringet. (10:03) Karena saraf yang lain, kelenjar yang lain, (10:06) bukan ditutup, tapi diperkecil oleh (10:08) hormon norepinefrin tadi, (10:11) supaya darah itu memompak lebih banyak ke otak.
(10:13) Supaya kita lebih banyak berpikir. (10:16) Selanjutnya, hormon ketiga adalah kortisol. (10:21) Hormon kortisol ini dikeluarkan oleh (10:23) kelenjar adrenal di atas ginjal tadi, (10:26) untuk membuka poli-poli tubuh kita.
(10:30) Makanya pada stres, (10:32) keringet kita jumlahnya jauh lebih banyak (10:34) daripada kalau kita tidak stres. (10:36) Karena hormon kortisol diproduksi (10:38) memang untuk membuka poli-poli tubuh kita. (10:43) Kalau saya ngomong, (10:46) apakah penting mental block itu kita pelihara, (10:52) penting kalau yang memang itu efektif untuk kita.
(10:56) Setelah hormon-hormon diproduksi tadi, (10:59) hipotalamus tadi, (11:00) memerintahkan keamidara (11:02) untuk membuat dua keputusan. (11:05) Kamu mau lawan, atau kamu mau lari. (11:08) Kalau karena kita takut, (11:10) ya sudah pakai jalan yang lain saja.
(11:13) Yang lebih terang lampunya, (11:16) yang lebih banyak orangnya, (11:20) yang lebih rame penduduknya, (11:22) yang lebih banyak rumahnya. (11:24) Lewat jalan sana saja. (11:26) Berarti flight yang kita pilih.
(11:29) Jadi fight or flight. (11:33) Berantem, atau kita lari. (11:37) Nah, keputusan ini diambil oleh Amik Dhala tadi.
(11:41) Oke, balik lagi. (11:43) Dan ternyata mental block itu penting buat kita. (11:47) Kalau memang kita ada rasa ketakutan (11:48) karena ada resiko yang terlalu tinggi.
(11:51) Jadi hipotalamus tadi memerintahkan (11:53) kelejar adrenal, kelejar pituitari, (11:56) terus sampai ke Amik Dhala tadi (11:58) membuat dua keputusan. (12:01) Itu memang berarti (12:04) ada sesuatu yang menginterjadi. (12:07) Percaya dengan feeling itu.
(12:09) Itu juga mental sepertinya, (12:11) tapi mental block yang melindungi diri kita. (12:18) Kalau rasa takut dan ketakutan tadi (12:21) selalu kita pelihara, (12:23) otak kita tidak tahu mana yang benar-benar takut (12:25) dan yang tidak, (12:26) maka tubuh kita juga tidak sehat. (12:30) Karena terlalu sering mengeluarkan (12:32) hormon adrenalin, (12:34) atau epinefrin, (12:37) terus mengeluarkan norepinefrin, (12:39) atau mengeluarkan hormon seperti menerus, (12:42) maka badan juga tidak sehat.
(12:43) Dengan bisa, Pak. (12:44) Otak kita takutan terus-menerus. (12:47) Bisa, karena otak itu sesuai dengan perintah kita.
(12:50) Contohnya, kita dipanggil bos, (12:53) kita belum mengerjakan tugas, (12:55) terus di pikiran kita ngomong, (12:56) aduh mati dipanggil bos, (12:57) tugas itu belum selesai. (12:58) Yang terjadi apa? (12:59) Kita menganggap bos itu musuh kita. (13:02) Yang terjadi apa? (13:03) Hipotalamus tetap menyuruh (13:06) memerintah kelenjar adrenal (13:08) dan kelenjar pituitari (13:10) untuk mengeluarkan semua hormon stres.
(13:15) Termasuk Amik Dhala, (13:17) ngomong bahwa, (13:18) udah gak usah deh, (13:19) telpon aja deh. (13:21) Apura-apura di luar, (13:22) flight. (13:23) Apa flight? (13:24) Yaudah, tak adebin.
(13:26) Semua adekanya apa, tak adebin. (13:27) Amik Dhala yang ngomong. (13:30) Kita tidak bisa mencerna ini.
(13:32) Ini benar-benar resiko. (13:35) Sepertinya ketendang keluar. (13:43) Sambil menunggu, (13:44) teman-teman tahu gak tadi (13:45) bagian apa dari otak itu yang diomongin (13:48) sama Pak Aris? (13:50) Yang bagian kecil otak itu tadi.
(13:55) Nah, itu Pak Arisnya udah kembali. (13:57) Maaf, sepertinya memang jaringannya (13:59) masih intermittent ya. (14:01) Kulah dikasih quiz ke teman-teman, (14:02) tahu gak tadi apa bagian kecil otak (14:04) yang diomongin sama Pak Aris? (14:07) Ada yang bisa jawab? (14:11) Amik Dhala itu.
(14:12) Amik Dhala. (14:13) Oh, Peter loh pada sampai (14:18) tahu ejaannya. (14:20) Iya, betul.
(14:21) Jadi kalau pengen ini ya cari di Google. (14:24) Jadi saya balikin lagi. (14:26) Otak kita tidak tahu (14:27) mana yang benar-benar ketakutan (14:28) dan sesuatu yang seharusnya (14:32) tidak perlu kita takuti.
(14:34) Tapi karena otak kita-kita (14:36) yang nyuruh kita yang kontrol, (14:39) maka ya kadang ketakutan (14:42) yang tidak terlalu beresiko (14:43) membuat kita mengeluarkan (14:46) hormon stres. (14:48) Misal, public speaking. (14:50) Ngomong di depan orang.
(14:51) Aduh, mati nih aku. (14:53) Kita menganggap bahwa public speaking (14:55) itu seperti musuh, (14:56) maka yang terjadi adalah (14:57) tangan kita ngeluarin keringat (14:59) lebih dari biasanya. (15:01) Ini keringat dingin.
(15:03) Kaos kita, baju kita basah (15:05) oleh keringat kita karena mengomong (15:06) di depan orang. (15:08) Padahal itu bukan ketakutan (15:09) yang seharusnya ketakutan. (15:10) Gak ada yang membunuh kita.
(15:11) Gak ada yang memukul kita. (15:14) Gak ada yang mau ngadepin kita (15:15) atau apapun. (15:16) Kita cuma disuruh ngomong.
(15:19) Tapi otak kita ngomong bahwa (15:20) ini adalah ketakutan (15:23) yang luar biasa. (15:24) Sehingga harus mengeluarkan hormon. (15:28) Kita memilih mental block (15:31) mana yang akan efektif (15:33) terhadap kita, (15:34) mana yang tidak efektif, (15:36) itu tetap kita yang memilih.
(15:39) Tidak semua mental block itu (15:41) harus kita matikan. Tidak. (15:43) Tapi kita harus tahu cara (15:45) untuk mengelolanya.
Selamat malam, Bapak dan Ibu dan Teman-teman semua. Ini waktunya saya sharing. Semoga bisa memberikan manfaat buat Bapak Ibu dan teman-teman semua gitu, ya. Kalau ada pertanyaan nanti silakan ditanyakan langsung daripada lupa, atau nanti di akhir atau di chat juga boleh. Silakan. Ini sebetulnya materi sudah disampaikan dengan Pak Hakim tadi. Saya bingung tadi, Pak Hakim kok nyampaiin materi persis sama dengan saya, begitu saya lihat materi. Harusnya Pak Hakim itu adalah materinya untuk ini, ya, to increase career path, ya. Seharusnya, tapi enggak apa-apa kita, kita ulang lagi. Kali ini saya mau membahas tentang mental blok, tapi dari sisi practitioner. Supaya Bapak dan Ibu lebih gampang gitu, ya, kita ngomong secara practitioner lah, enggak usah teori lah. Nanti terlalu teori psikologi, malah sulit kita, gitu ya. Oke, diawali dengan ide bahwa, apapun yang kita pikirkan, kita bisa atau kita berpikir tidak bisa itu kita benar. Intinya itu. Jadi pada saat saya, tadi Pak Husin, Bu Aan, terus Pak Hakim, gitu ya ngomong bahwa kalau kita ngomong enggak bisa, kita takut, ya, kita akan enggak bisa. Pada saat kita ngomong kita bisa, ya, sebetulnya kita bisa, dua-duanya benar. Cuma masalahnya adalah mana yang efektif itu yang kita pilih, kan gitu ya? Next. Ini ide paling dasar. Yang paling gampang saya mau berikan analogi adalah kalau dalam pikiran kita itu adalah sebuah kandang, gitu ya. Di kandang itu ada dua serigala. Serigala putih dan serigala hitam. Nah, kalau dalam kandang itu hanya ada dua hewan, yaitu dua serigala, eh dua serigala, satu hitam dan satu putih, mana serigala yang gemuk dan yang kurus? Mana serigala yang kalau berantem menang dan yang kalah? Sebetulnya tergantung dari apa, tuh? Tergantung dari kita yang memberikan makanan dia setiap hari, betul ya? Contoh, kalau yang kita kasih makan yang paling sering itu adalah serigala putih, maka serigala putih ini akan lebih gemuk, akan lebih besar badannya dan akan menang kalau berantem melawan serigala hitam. Begitu juga sebaliknya. Kalau kita ngasih makan serigala hitam terus-menerus setiap hari, maka serigala hitam ini yang akan lebih besar, lebih gemuk, dan lebih menang, ee, kalau berantem sama serigala putih. Nah, gitu. Next. Ini tadi sebetulnya sudah dijelaskan oleh Pak Hakim, gitu ya, dan Pak Jaksa. Tapi saya, coba sedikitlah yang kira-kira yang belum dijelaskan. Tadi contoh ini, brain drain. Cara untuk mengurangi atau menghilangkan mental blok, brain drain. Teman-teman, Bapak-bapak dan Ibu-ibu, sering, ya, kalau pas mau tidur malah justru inget kerjaan. "Oh, iya yang ini belum aku buat. Proposal yang ini kayaknya lupa. Padahal harusnya tujuannya itu tambahin ini ini. Proposal yang ini kurang ini, harusnya tadi email-nya itu ke Pak ini juga gitu, karena beliau ini secara ras-, gitu ya, responsibility, accountability, consult dan inform beliau itu di C, konsultan. Harusnya saya kirim email-nya juga, lupa kita kan. Begitu mau tidur baru inget." Itu termasuk mental blok. Kalau kita tidak tangani dan tidak kelola dengan baik, maka tidur kita akan jelek kualitasnya. Besok pagi, kita bangun dengan badan yang capek, mental yang jelek. Caranya gimana? Brain drain. Kosongkan otak! Dengan cara mencatat. Di kertas boleh, di handphone boleh, apa yang di tadi kita ingat mau tidur? "Email-nya harusnya tambahin Pak ini." "Oke, tambahin." "Besok email-nya itu di-forward ke Pak ini." "Proposal yang ini di bagian tujuan ditambahin ini, oke, dicatat." "Besok proposal yang ini ditambahin tujuan poinnya ini, ini, dan ini." Nah, gitu. Paling penting gitu. Terus selanjutnya, transcendent. Transcendent ini adalah kalau dalam bahasa psikologi ya, kalau dalam bahasa kita ngomongnya adalah fokus. Tapi, sering kalau orang yang muslim ya, yang beribadah menyebutnya adalah khusyuk. Kenapa khusyuk ini sangat penting? Karena ternyata khusyuk ini juga membuat mental blok ini yang tidak efektif ini akan hilang, ter-eliminate atau bahkan mati. Jadi, contoh ini misal, saya lagi meeting Zoom dengan tim saya, berapa ratus orang gitu ya. Terus saya enggak fokus nih, saya enggak khusyuk nih. Saya buka handphone. "2 jam, taruh lagi handphone-nya." Pada saat buka handphone saya fokus, setelah 15 menit. Begitu buka handphone, saya fokus, ee, apa namanya, nge- chat, saya main handphone, saya balas WA, saya baca email di handphone saya. Saya enggak fokus, yang terjadi ada banyak mental blok berkecamuk di situ. "Oh, aku tadi enggak dengerin ya, sih ini pas ngomong ya." "Tadi dia ngomong kayak gini. Harusnya tadi aku jawab ini nih." Enggak jadi ngejawab karena kita main handphone. Yang tidak kita lakukan akan masuk ke dalam pikiran kita mengendap yang pada akhirnya nanti akan menjadi mental blok. Makanya kalau pengin melakukan sesuatu, fokuslah, khusyuklah, transcendent lah, gitu. Saya kalau udah sharing sama tim, mau sehari gitu ya. "Ya, paling saya, apa?" "Udahlah, Pak, enak di sini. Saya udah PW, gitu." Wah, saya sering banget tuh, kalau nyuruh teman atau satu bulan, eh, bukan satu bulan lah ya, tiga tahun sekali itu, saya selalu minta tim saya untuk mengubah posisi kerja, ya, merubah posisi kerja, posisi kerja. "Biar apa sih, Pak?" "Udahlah, Pak, enak di sini." Itu adalah salah satu ciri ee, homeostatis atau pikiran yang mengarah kepada yang namanya mindblock. Aksi-aksi ini, ya penolakan-penolakan ini, ini adalah sesuatu hal yang kalau dijamin lama-lama, kita jadi orang yang udah terlalu enak. Kalau sekarang zamannya namanya katanya, kaum rebahan. Tidak tidur, tidak tidur, gulang-guling, gulang-guling tapi update di status Instagram, ee, badai pasti berlalu, nanti akan indah pada waktunya hanya dengan gulang-guling. Nah, itu adalah bagian daripada mental blok. Mereka enggak mau melakukan apapun gitu, "Ayo kerja, ayo cari lamaran, ayo!" "Iya nanti juga datang sendiri kok rezekinya". Nah, itu, itu bagian daripada orang susah untuk berkembang. Nah, saya yakin teman-teman yang mau datang malam ini nih di Pasar Mentor-nya, webinar, itu adalah orang-orang yang: satu, semoga tidak punya mental blok, dua berusaha untuk menghilangkan mental blok, gitu. Karena apa? Karena mental blok itu bisa menghancurkan karir. Percaya sama saya, saya pernah mengalaminya. Karena kalau saya enggak berubah, saya enggak tau jadi apa. Saya pernah jadi seorang waiter, saya pernah jadi tukang cuci piring di kapal pesiar. Saya pernah jadi barista dan bartender. Kalau saya enggak belajar tentang apa yang saya lakukan ke depan hari, enggak belajar meniru apa yang dilakukan oleh atasan saya atau orang-orang sukses lainnya, mungkin saya masih jadi tukang cuci piring, mungkin saya masih jadilah seorang waiter atau bahkan mungkin levelnya masih supervisor dengan usia saya sekarang ini. Ya. Bagaimana mental blok bisa menghancurkan karir? Yang pertama, kalau Anda sudah menolak untuk menerima tantangan baru, atau di-, menolak untuk ide-ide atau menolak untuk disuruh sama perusahaan, jangan harap ada promosi. Percaya sama saya. Ayo, mulai besok kalau ada tugas baru dari perusahaan, Anda bilang "Sori, Bu, saya enggak bisa. Sori, Pak, saya enggak mau". Ya, lakukan aja kalau enggak percaya. Kalau enggak promosinya nanti ditunjang 5 tahun. Yang kedua, pada saat Anda sudah mulai merasa ide-idenya enggak sesuai dengan goal perusahaan atau ide-idenya enggak, enggak sama, segala macam. Anda pasti akan berpikirnya bahwa, "Ah, entar enggak diapresiasi. Wah, enggak, entar. Wah, entar enggak dapat dukungan," segala macam. Pikiran-pikiran kayak gitulah yang udah mulai membuat orang jadi enggak maju. Kemudian, kalau Anda sudah ter- sudah terlalu nyaman dengan posisi sekarang dan Anda tidak mau berkembang, tidak mau bergerak, tidak mau menambah kompetensi Anda, enggak mau menambah kemampuan Anda, gitu ya. Di saat orang lain lagi nambah, lagi ikut kartu pra-kerja, nambah skill, terus Anda cuma diem doang, gitu, berharap dapat duit dari orang tua atau berharap duit dari apa segala macam. Anda akan jadi yang namanya deadwood. Kompetensinya rendah, passion-nya sudah rendah. Nah, kalau Anda sudah jadi deadwood, teman-teman mungkin masih ingat ya, atau tahu deadwood itu apa sih? Kayu mati. Pohon mati itu apa sih? Pohon kalau misalnya bisa dibakar, okelah masih bisa memberi manfaat, tapi kalau udah pohon yang basah, hitam, lem-, apa, banyak lumutnya, apa yang bisa dilakukan? Dibakar juga enggak bisa, dijadiin pupuk juga enggak bisa. Bagaimana, ee, untuk bisa melakukan sampai itu jadi pohon lagi? Ya, mau enggak mau mereka harus diangkat, dibuang. Anda mau diperlakukan seperti itu di perusahaan, untuk jadi deadwood? Tentunya tidak mau, apalagi masih usia muda, 30 sampai 50 tuh masih usia yang bisa berproduktif. Ingat, ya, kalau kita bekerja di perusahaan swasta, kita harus memikirkan apa yang harus kita lakukan nanti setelah kita pensiun. Kecuali kalau ada ASN, silakan saja. Tetapi, ASN sendiri pun kadang-kadang masih banyak yang punya pemikiran deadwood.
Yang keempat, jangan pernah menutup diri terhadap semua perubahan yang terjadi di perubahan sekitar kita ini. Kita harus jadi orang yang agile, kalau tadi kata Pak Husin, jadi kita harus jadi orang yang agile. Orang yang agile itu ciri-cirinya adalah orang yang resilien, mau menerima perubahan, berpikir growth mindset. Kalau kita tidak mau menerima perubahan apa yang terjadi sekarang, kayak contoh misalkan gini, enggak mau belajar tentang Zoom, enggak mau belajar tentang LMS, enggak mau belajar tentang hal-hal digital, enggak mau belajar tentang hal-hal sifat teknologi baru, apalagi sekarang kita udah di 5.0, bukan di 4.0 lagi. Apa bedanya 4.0 dan 5.0? Kalau 4.0, kita akan bekerja dengan teknologi, tapi kalau 5.0, kita akan hidup dengan teknologi. Nah, kalau Anda tidak mau menerima perubahan itu ya, akan, Anda enggak akan mendapatkan apa-apa. Pendapatan Anda, kehidupan Anda akan kayak gitu-gitu aja. Mau lihat contoh yang real? Di saat orang sekarang banyak yang dirilis, dipecat, mereka sudah mulai belajar jualan apa pakai online, bikin apa dijual pakai online, bikin foto-foto dijual di, ee, Shutter Stock atau stock foto dan segala macam. Artinya, mereka mau berusaha sesuatu untuk menciptakan dunia baru dengan untuk mendapatkan pendapatan baru. Nah, kalau Anda enggak mau belajar hal-hal yang kayak gitu, merasa udah dipecat, enggak punya pekerjaan, ya udahlah, gua gini aja, ya, enggak akan ada yang berubah dalam hidup Anda. Apalagi Anda sudah menikah, punya anak dan segala macam. Nah, itu yang harus Anda pikirkan. Kalau Anda tidak punya pemikiran kayak gitu, segala sesuatunya akan menjadi yang terlalu di bawah terus. Performa Anda juga akan ketinggalan dengan teman-teman Anda yang mencoba untuk berusaha. Banyak lho contoh-contoh yang berhasil, orang yang tadinya dirilis, di-layoff, tiba-tiba dia berusaha membanting setir, pekerjaannya menjadi sesuatu, menjadi seseorang yang belajar dari teknologi, akhirnya dia jadi sukses. Nah, itu karena dia mencoba untuk berubah. Dia sudah mulai menghilangkan yang namanya apa tuh namanya? Ee, shield dalam dirinya sendiri, shield dalam otaknya sendiri.
Yang kelima, jangan cuma betah di rumah, jalan-jalan keluar, ke Alfamart, ke ya, atau bahkan mungkin ke Transmart, ke. Sorry ini bukan sponsor ya. Atau bahkan mungkin sekedar ke alun-alun untuk melihat dunia luas, itu bisa mencerdaskan pikiran kita. Dan yang ketujuh, belajarlah untuk berpikir yang positif. Jadi orang yang, bukan easygoing, tapi jadi orang yang kadang-kadang menerima, mau menerima perubahan, mau menerima segala sesuatu masukan. Teorinya gampang, Teman-teman, praktiknya susah. Nah, saya rasa dengan waktu yang sangat singkat, apa yang saya berikan ini bisa menjadi inspirasi teman-teman untuk melakukan sesuatu hal yang baru dan bisa merespeksi diri. "Benar enggak ya aku di kantor jadi orang? Oh, ternyata ini penyebabnya aku enggak bisa sukses. Oh, ternyata ini penyebabnya aku enggak bisa maju. Oh, ternyata ini yang menyebabkan karirku stagnan." Balik lagi kepada diri Anda, benar atau tidak, hanya Anda dan Tuhan yang tahu. Terima kasih, saya Hakim, mohon maaf kalau waktunya sangat sedikit. Kita bisa berdiskusi di mana pun, kita bisa berdiskusi di LinkedIn, atau bahkan mungkin bisa follow Instagram saya atau, ee, ee, apa? Ee, LinkedIn saya. Nanti kita diskusi lebih banyak. Terima kasih, Teman-teman semuanya. Mohon maaf kalau ada kurang, kurangnya atau salahnya, saya kembalikan lagi kepada Pak Husin. Silakan, Pak Husin.
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Nama saya adalah ee Bayu Wicaksono, biasa dipanggil Bayu. Nah, saya itu awal kerjanya dulu dimulai dari HR gitu ya. Saya dulu magang di HR untuk Chevron. Kemudian saya juga management trainee HR di Coca-Cola Amatil gitu ya. Nah, habis itu berjalanlah em peluang saya untuk menjadi seorang freelancer hingga saat ini gitu. Nah, freelancernya apa? Yang pertama saya menjadi dosen paruh waktu di President University dan yang selanjutnya adalah saya menjadi seorang learning facilitator untuk bahasa Inggris bagi para pekerja, seperti itu. Nah, itu masih berjalan dari 2017 hingga saat ini. Nah, yang jadi pertanyaan di tahun 2022 ini saya memutuskan untuk kembali menjadi full time, namun ternyata belum waktunya. Kenapa? Karena di tahun 2022 ini saya sudah dua kali kena PHK gitu ya. Terakhir kemarin dengan Binar Akademi. Mungkin rekan-rekan sempat baca di beritanya Binar Akademi yang melakukan PHK massal. Nah, saya ada di situ gitu ya. Nah, tapi tenang aja. Saya aman ee alhamdulillah. Ketika kemarin ee terjadi PHK massal, saya langsung mengubah strategi saya. Akhirnya saya ubah karena saya juga paham sudah 5 tahun menjadi seorang freelancer, setidaknya saya paham bahwa setiap akhir tahun proyek freelance itu banyak, gitu ya. Jadi langsung saya ubah eh mindset saya bahwa, oke, saya harus kembali menjadi freelancer untuk mengamankan income saya sembari mencari pekerjaan baru. Nah, itulah yang menjadi cerita saya gitu ya. Jadi kalau tadi empat orang pertama itu ee saya terkesan dengan perjalanan kariernya gitu ya. Nah, kalau saya belum sejauh itu, gitu ya karena perjalanannya masih belum mulus nih. Nah, tetapi bukan berarti perjalanan yang tidak mulus itu adalah sesuatu yang jelek gitu ya. Nah, itulah mengapa hari ini pada kesempatan kali ini saya akan menjela ee berbagi cerita mengenai apakah benar ya bahwa kekurangan kita itu adalah sesuatu yang membatasi diri kita, atau jangan-jangan kekurangan kita itu adalah sebuah kehebatan atau kekuatan kita yang belum pernah kita evaluasi, atau belum pernah kita temukan gitu ya. Nah, mungkin pada saat ee kisah PHK kemarin ya gitu ya, karena memang ini banyak sekali dan ee sangat ee terus bertambah jumlahnya ya sampai detik ini gitu ya. Karena kemarin kalau enggak salah Shopee melakukan gelombang ketiga untuk PHK gitu. Nah, jadi banyak nih kita temukan di LinkedIn gitu ya. Bagi rekan-rekan yang baru menghadapi PHK pertama kali itu tuh sama seperti yang tadi dijelaskan oleh Bu An ya, muncul insecurity, merasa uh saya enggak sebaik itu ya. Kok, saya yang dipecat gitu kan. Apakah seburuk itu? Apakah saya tidak sebaik teman-teman saya, gitu ya. Nah, itu menjadi satu hal bahwa ee kita merasa enggak nyaman atau enggak aman gitu. Kemudian kita mulai menghakimi diri sendiri gitu ya. Ah, ini gara-gara gue begini atau begitu gitu ya. Terus kemudian akhirnya bersedih ya, bersedih, duduk di pinggir jendela sambil menatap hujan gitu ya. Nah, misalnya seperti itu. Bahkan kita lihat di LinkedIn gitu ya, banyak rekan-rekan ee fresh graduate yang mungkin baru pengalaman satu atau dua tahun gitu ya. Malah curhat di sana gitu ya. Nah, itu sebenarnya boleh apa enggak sih, gitu kan. Nah, ee yang perlu kita perhatikan adalah seperti itu. Kemudian mungkin pernah enggak kaya ada yang ngerasain bahwa kok saya tuh mudah berlinang air mata ya. Kalau saya melihat sesuatu yang mm menyedihkan gitu ya. Nah, itu artinya cengeng atau justru punya empati yang tinggi gitu kan. Nah, banyak kan yang bilang, "Ah, cengeng lu gitu," gitu-gitu nangis, gitu kan. Atau mungkin justru punya empati. Kalau bisa kita terjemahkan itu menjadi empati, itu luar biasa. Kenapa? Karena empati itu banyak banget manfaatnya. Pertama, kalau kita pernah bicara tentang desain thinking, langkah pertamanya untuk memecahkan masalah adalah empati, mengetahui masalahnya. Kemudian yang kedua, kalau kita punya empati, itu bisa membantu kita mengenal audiens kita ketika kita melakukan public speaking. Nah, justru jadi karena hati saya mudah, misalnya gitu ya, hati saya mudah bergetar gitu, berarti bukan, bisa jadi bukan karena cengeng nih gitu kan. Karena saya punya rasa empati yang tinggi, seperti itu. Jadi, perlu dieksploitasi. Nah, kemudian pernah nih muncul di pertanyaan-pertanyaan umum ketika interview gitu ya. Mungkin eh rekan-rekan semua pernah mengalami pertanyaan ini. Nah, tell me about your weakness gitu kan. Nah, ini pertanyaan yang bikin pusing gitu ya. Karena ini lebih susah jawabnya dibandingkan, "Tell me about your strength, jelaskan kehebatan kalian." Kalau kehebatan kita, pasti kita nyebutin ber, apa namanya, berpuluh-puluh gitu ya. Tapi kalau weakness satu aja itu kadang enggak ketemu gitu ya. Nah, kenapa bisa kayak gitu, gitu kan. Nah, karena kita memang pada dasarnya ingin lebih senang dipuji dibandingkan eh menerima kritik ya. Ketika kita menerima kritik itu, biasanya walaupun orang bilang kritik membangun tetapi at some point kita resisten ya. Kita merasa mm no, no, no, no, no. ee kayaknya bukan deh, kayaknya bukan gitu ya. Nah, kenapa kita bisa resisten? Karena kita merasa malu kah, gitu ya mm bahwa kita memiliki kekurangan tersebut gitu ya. Atau takut dinilai buruk kah, gitu ya. Nah, inilah yang menjadi pondasi bahwa banyak HR yang mulai menghilangkan pertanyaan ini dan menggantinya dengan metode STAR. Jadi mereka mengubah pertanyaan ini menjadi metode STAR. Terus seperti apa gitu kan. Kita akan tanya pengalaman satu proyek yang merasa, dirasa sulit gitu ya. Terus ketika merasa sulit itu, keterbatasannya apa aja. Nah, bukan itu yang kita tanya, tetapi pertanyaan selanjutnya, bagaimana menangani keterbatasan tersebut. Nah, itulah kita ingin melihat bagaimana mereka mengubah weakness menjadi strength seperti itu. Nah, terus kemudian, apakah weakness itu harus disembunyikan atau ditampilkan, ya. Nah, ini yang menjadi ee banyak pertanyaan. Kalau dalam dunia public speaking, justru vulnerability atau kekurangan itu boleh ditampilkan. Justru itu akan menjadi salah satu alat bantu kita supaya kita ngeblend atau membaur dengan audiens. Contoh gitu ya, baru naik nih ke atas panggung. Tadi kan Pak Arif sempat bilang ya eh ada, apa namanya, ketakutan atas public speaking atau kita kenal dengan glosophobia, gitu ya. Nah, pada saat naik panggung gitu ya, kita keringat dingin gitu. Terus, "Aduh, aduh," gitu kan deg-degan. Nah, coba mulai pada saat public speaking bilang ini, "Aduh Bapak-bapak, Ibu-ibu deg-degan nih," gitu kan ketemu Bapak, Ibu semua gitu. Nah, itu akan membantu selain kita me-release, apa namanya kekhawatiran kita, itu juga akan memberi tahu bahwa audiens, saya deg-degan gitu ya. Nah, audiens akan muncul empatinya. Nah, jadi terkadang vulnerability ataupun kekurangan itu perlu ditampilkan ya. Nah, jadi enggak perlu khawatir rekan-rekan semua kalau kita punya kekurangan gitu ya. Karena everybody is not perfect. Nah, kemudian yang paling penting bahwa saya tuh orang yang paling percaya bahwa manusia itu sempurna gitu ya. Walaupun mungkin ada rekan-rekan disabilitas, tetapi sebenarnya disabilitas mereka itu bukan disable, melainkan strength mereka pindah gitu ya. Contoh, bagi rekan-rekan kita yang tuna netra. Mereka tidak bisa melihat gitu ya, tidak diberikan rezeki untuk melihat gitu ya. Tetapi telinganya itu jauh lebih hebat dibandingkan kita. Bahkan dibilang telinganya itu lebih hebat ee setara kelelawar. Gitu ya, mereka bisa mendengarkan ultrasound, di mana desibel itu tidak mungkin kita dengarkan di telinga. Makanya ketika mereka menggunakan tongkat besi untuk jalan, memandu, "Ting, ting, ting," gitu ya, itu mereka tahu bahwa kapan suara itu memantul dan sampai balik ke telinga mereka. Agar mereka bisa memprediksi di depan ini ada apa, jaraknya berapa gitu ya. Nah, ini sesuatu yang sebenarnya bukan bisa, bukan dibilang weakness, justru ini adalah strength yang berpindah seperti itu. Nah, setelah itu saya mau kasih satu contoh bahwa ada orang yang bisa mengeksploitasi kekurangannya menjadi strength terhebatnya. Ini adalah Sofia Vergara. Seorang artis Amerika yang sebenarnya adalah keturunan Kolombia. Jadi bahasa Inggris dia itu enggak bagus. Pengucapannya kayak orang Jawa kental bahasa Inggrisnya ya, broken gitu ya. Bukan kayak orang Inggris gitu ya, broken gitu ya. Yang tipis tulisannya, tapi dia broken. Kalau kita sering dengar orang latin berbicara bahasa Inggris seperti itu gitu ya. Nah, dia ini sadar bahwa ketika dia mau terjun ke dunia entertainment industry di Amerika Serikat, dia nyewa seorang pengajar untuk mengubah aksennya. Aksennya supaya tidak setebal itu dan lebih ke arah British, tapi gagal. Nah, gagalnya itu justru diiringi juga saat audisi karena logatnya seperti itu dia gagal gitu ya. Padahal dia sudah bayar mahal, katanya dalam satu conference dia pernah bilang menyewa seorang pelatihnya itu dalam hitungan jam dan tarifnya dihitung dalam bentuk jam gitu ya. Nah, tetapi apa? karena tadi seperti yang Pak ee Pak Hakim bilang di awal, kita perlu punya support system gitu ya, kita punya, perlu punya support system. Nah, anaknya inilah yang meminta bahwa, "Just be yourself gitu ya. And sell what you think," gitu kan. Dan jual lah ee apa yang kamu ee Ibu rasa itu adalah kekurangan. Nah, semenjak itu, semenjak dia menyadari kekurangan itu dan mengeksploitasinya, karena keunikan dari aksennya, dia dinobatkan menjadi seorang aktris terkaya di TV industry, ya. Dari tahun 2018 dan di tahun 2020 dia mendapatkan gelar dari Forbes, untuk, atau sebagai seorang aktris TV dengan bayaran tertinggi, yaitu pendapatannya sekitar 42 sampai 43 juta dollar per tahun. Nah, ini, jadi dia mengeksploitasi kekurangannya menjadi identitas dia. Jadi kalau kita tutup mata dengar suara dia aja, kita sudah tahu, "Oh, ini Sofia Vergara," gitu ya. Nah, ini adalah salah satu contoh bagaimana kita mengeksploitasi weakness kita.
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00:02 kita ee mulai berpikir, gitu ya, bahwa kalau yang tadi sebelumnya bahwa ee weakness itu menjadi alasan, jangan-jangan, buat kita tidak maju ke depan, gitu ya. Contoh, kita sering lihat bahwa ada yang bilang, â€œKita enggak bisa Bahasa Inggris ya iyalah, yang penting kita ngerti, ee apa namanya, bisa ngucapin dan kita bisa ngerti.â€ Betul, saya setuju itu ya, karena the key of Bahasa Inggris adalah komunikasi, tetapi nanti akan terbentur di satu momen yaitu ketika kita misalkan mau menulis report gitu ya, dalam Bahasa Inggris. Nah, itu kan harus ada tenses yang tepat, grammar yang tepat gitu ya, supaya enggak salah karena Bahasa Inggris itu sensitif dengan keterangan waktu, seperti itu. Nah, itu menjadi excuse untuk tidak berkembang akhirnya. Kemudian, membatasi diri, â€œYa, saya kan pemalu,â€ gitu kan. â€œNah, saya enggak bisa ngomong di depan. Akhirnya enggak bisa mengekspresikan ideas,â€ gitu ya. Nah, itu apakah benar menjadi batasan? Ternyata bukan, kalau apa? Menurut banyak orang bahwa, ternyata, keterbatasan itu justru membawa kreativitas karena pushing factor kita untuk mengubah diri kita menjadi lebih baik. Nah, contoh yang paling awam ya, kita mengambil yang bigger-nya gitu ya. Bukan sosok seseorang, kita contoh, ambil Singapura. Singapura itu enggak punya tanah yang lebar, lebih kecil dari Jakarta. Kemudian, ee apa namanya? Natural resources-nya hampir tidak ada, orang air bersih saja impor dari Malaysia gitu kan. Walaupun mereka sekarang membangun ee penyulingan air, gitu ya, tapi masih sering impor. Nah, terus dengan keterbatasan ini kok, Singapura bisa secanggih itu? Gitu. Karena dia menyadari satu-satunya yang dia punya itu adalah human resources. Nah, dari situlah dia mengeksploitasinya. Jangan kaget, makanya waktu itu saya sempat baca berita, â€œAnak SD di sana sudah belajar coding,â€ karena untuk mempersiapkan supaya mereka ini, para Singaporean ini, mampu memberikan ee kontribusi terhadap jasa ya, industri jasa, seperti itu. Makanya di sana finansial sektor sangat berkembang. Nah, kemudian, atau ada satu lagi nih, contoh, kembali lagi ke public speaking gitu ya. Pernah enggak ketika presentasi gitu ya, kita bilang, â€œMmm, eee,â€ gitu ya. Nah, itu adalah salah satu keterbatasan gitu ya. Karena kadang kita mikir, gitu kan, â€œApa nih yang mau diomongin selanjutnya,â€ tapi belum sampai ke mulut gitu ya. Nah, itu namanya filler words gitu, seperti itu. Nah, kemudian, kalau saya harus diam, itu berarti salah dong? Eh, jangan salah, diam adalah salah satu cara efektif untuk presentasi. Jadi ketika saya bilang gini, â€œPak, menurut saya,â€ keterbatasan itu akan memunculkan kreativitas. Gitu. â€œOke, saya diam.â€ Gitu ya. Nah, itu bukan, bukan sebuah kekurangan. Justru dari situ itu akan membuat saya memberi waktu untuk memikirkan apa selanjutnya. Dan yang kedua, audience mendengarkan, eh, bukan mendengarkan, memahami. Mohon maaf. Ya. Jadi ada waktu untuk memahami sebelum kita cocokkin dengan ee materi lainnya, seperti itu. Nah, jadi, inilah yang perlu kita pahami bahwa keterbatasan itu bukanlah sesuatu yang membatasi diri kita, melainkan justru menjadi pushing factor untuk menjadi lebih kreatif. Nah, sehingga, apa nih yang harus saya lakukan gitu ya, untuk mengubah weakness saya menjadi sebuah strength? Gitu ya. Nah, yang pertama, yang perlu di lakukan adalah lihat, temukan, dan terima. Ya, terima bahwa kita punya kekurangan. Kekurangan saya, saya itu, contoh ya, seperti saya. Contoh, saya seorang introvert gitu ya. Saya pemalu, kalau harus masuk ke sebuah forum yang orangnya enggak pernah saya kenal, seperti itu. Nah, itu saya terima gitu kan. Nah, kemudian, saya misalnya mudah stres, for example gitu ya. Nah, itu juga boleh, gitu kan, terima dulu, terima dulu. Kenapa terima? Karena dengan menerima kita tahu whatâ€™s next, gitu ya. Nah, banyak yang terjadi justru sebaliknya, denial. Nah, dari denial ini kita enggak punya plan. Apa yang harus diperbaiki seperti itu. Nah, ini yang perlu dipahami sehingga kita tahu apa yang harus di-improve dan outcome-nya mau apa? Mau jadi extrovert kah, atau mau jadi introvert yang sedikit extrovert atau biasa disebut sebagai ambivert? Gitu ya, contoh, seperti itu. Nah, ini salah satu contoh weakness yang saya temui pada diri saya, saya itu morning person. Jadi kalau di atas jam 09.00 kayak sekarang ini, ini sudah mulai ngantuk gitu ya. Nah, Saya pikir-pikir gimana ya kalau nanti saya harus lembur gitu kan, saya harus mengerjakan pekerjaan yang longer time, apa namanya? Ee durasi waktunya, seperti itu. Akhirnya saya menggunakan ee ee cara mengidentifikasi waktu terbaik ketika saya bekerja tuh di jam berapa gitu ya. Itu ada bikin kurvanya. Kebetulan dulu diajarkan di Kowa School. Jadi saya tahu ternyata jam efektif saya itu jam jam 07.00 sampai jam 11.00. Nah, di jam 07.00 sampai jam 11.00 itu semua tasklist harus ee masuk ke dalam situ, kalau buat saya gitu ya. Tapi bukan berarti multitasking juga, saya prioritaskan juga seperti itu. Nah, kemudian ada kedua. Suara saya itu enggak seberat ee kebanyakan ee laki-laki gitu ya. Nah, saya mikirkan, â€œSaya itu sampai bahkan benci mendengar suara saya sendiri.â€ Ya, kalau saya direkam secara audio ataupun video, saya tuh benci lihat, ee benci dengar suara saya sendiri, gitu ya. Nah, terus mikirkan, â€œLah kalau kayak gini saya enggak bisa dong jadi seorang pengajar,â€ gitu, â€œyang harus ngobrol di depan orang.â€ Nah, akhirnya apa? Saya eksploitasi suara saya ini karena saya punya suara yang bisa tinggi gitu ya. Saya mainkan intonasi saya pada saat mengajar sehingga saya bisa menekankan, saya bisa menjelaskan gitu ya, dengan intonasi saya yang berpindah-pindah, atau berubah-ubah, gitu ya. Nah, walaupun, terus berarti emang kalau Bapak-bapak yang suaranya berat enggak bisa? Bisa, gitu kan, tetapi memang range-nya tidak terlalu banyak, gitu ya. Ee apa namanya? Ruang untuk berintonasinya itu tidak sebesar orang yang memiliki ee suara yang bisa lebih tinggi gitu ya. Nah, jadi dari situ saya ubah dua hal ini, dua kelemahan saya, menjadi sebuah ee strength gitu ya, setelah saya akui, seperti itu. Nah, kemudian selanjutnya adalah very prepare. Karena kita tahu, oh kekurangan saya ini, jadi saya harus nyiapin lebih baik nih kalau saya bertemu dengan situasi yang mensyaratkan kekurangan saya untuk dipamerkan. Ya, contoh, saya punya teman ya, orangnya itu deg-degan banget kalau presentasi, bahkan ada sampai muntah-muntah, gitu ya. Nah, ee saya bilang, â€œKenapa bisa seperti itu?â€ Gitu. â€œKarena dia enggak percaya diri, dia enggak confident. Dulu dia pernah disaranin kalau presentasi anggap saja orang yang di depan itu adalah batu.â€ Nah, itu enggak bekerja sama sekali, ya jelaslah batu, gitu kan. Batu kan diam. Sedangkan kita ngadepin orang bergerak sana sini, sana sini, bisik-bisik, ketawa-ketawa, gitu kan. Nah, itu tidak membantu. Akhirnya apa? Dia melakukan rehearsal. Rehearsal yang memakan waktu. Gitu ya. Tapi ini justru efektif gitu ya. Dia rehearsal, dia siapkan waktu khusus untuk rehearsal di depan kaca, di depan kamera, atau di depan teman-teman yang dia percaya gitu ya, dan itu membantu dia untuk berubah menjadi seorang presenter yang jauh lebih baik. Kenapa? Ternyata dia belajar dari Steve Jobs. Steve Jobs itu sama, gitu ya. Steve itu sama penyakitnya, gitu ya. Nah, ternyata kalau Steve Jobs mau presentasi peluncuran iPhone, iPod, ee iPad, dan kawan-kawannya, itu kan dipresentasi sekitar 30 menit. Persiapannya ternyata 2 minggu full. Ya. Jadi dia memahami kekurangan dia, dia lakukanlah preparation yang jauh lebih panjang dibandingkan orang-orang yang ee handal di bidang tersebut. Nah, itu adalah yang kedua gitu ya. Tadi yang pertama kenali dan terima, lalu prepare, atau melakukan persiapan yang lebih panjang gitu ya. Dan yang terakhir adalah lihat dan pelajari dari sosok yang kita kagumi. Nah, salah satu sosok yang saya kagumi ketika saya harus menghadapi deg-degannya interview, itu adalah Oprah Winfrey. Gitu ya. Nah, ketika saya mau interview, biasanya kan saya deg-degan. Yah, takut diintimidasi gitu kan dengan pertanyaan-pertanyaan yang menyudutkan seperti itu. Nah, saya melihat gitu kan sosok Oprah Winfrey ketika dia harus diinterview ataupun menginterview, gitu ya. Nah, dari situ akhirnya saya mengubah, kalau saya hadir dalam presentasi saya menganggap saya itu lagi di acara talkshow gitu ya. Mungkin agak aneh gitu ya kedengarannya. Kok interview malah dianggap talkshow? Itu akan membuat saya lebih relax ketika menghadapi interview yang menjadi sesuatu yang momok bagi saya. Yang agak bikin deg-degan saya. Nah, kemudian, dari mana kita bisa temukan? Kita bisa lihat dari film kita, lihat orang yang menurut kita ideal untuk menjadi role model kita gitu ya. Nah, kalau misalnya enggak ketemu? Gimana? Nah, ini dia jawabannya. Numpang sedikit promo gitu ya. Bisa cari di Pasar Mentor gitu ya. Nah, Jadi, dengan demikian kita bisa ee memahami, ee bagaimana orang melakukan hal yang tidak kita bisa. Atau contoh, mungkin satu kali lagi ya, saya tuh terlahir dari sebuah keluarga yang ee apa ya? Kalau bisa dibilang budayanya sangat kaku kalau berbicara tentang hierarki gitu ya. Ketika saya harus berbicara dengan Ayah saya, berbicara dengan Kakek saya, itu hierarkinya sangat kaku sekali gitu ya. Sedangkan, ternyata, di luar sana ketika saya ngobrol sama Pak Husin, kemudian sama Pak Aris gitu ya. Ternyata enggak sekaku itu kok orang-orang di luar sana gitu ya. Nah, akhirnya saya belajar dari teman SMA saya yang menurut saya menjadi ideal role model saya, gitu. Bahwa ketika dia menyapa guru, gitu ya, enggak seperti saya yang agak membungkuk kemudian ee memberikan rasa hormat sehormat-hormatnya gitu ya. Justru malah bilang, "Halo, Pak Sabar," gitu kan. Sopan, tetap sopan gitu, tetapi bisa lebih mencair gitu ya, sehingga rasa ketakutan ketemu orang yang lebih tua, ataupun lebih dewasa, ataupun lebih tinggi secara jabatan dan hierarki, nah itu apa namanya? Hilang, seperti itu. Nah, itulah makanya perlunya adanya role model, ketika kita mau mengubah ee weakness kita menjadi strength. Nah, itulah pembahasan kalau dari saya. Nah, sekarang, saya akan beralih kembali ke Pak Husin. Silakan Pak Husin. Oke.

judul kursus: Bounce Back 5 - Weakness or Undiscovered Strength?
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 00:00<start_of_image>YouTube 00:00
Nama saya adalah ee Bayu Wicaksono, biasa dipanggil Bayu. Nah, saya itu awal kerjanya dulu dimulai dari HR gitu ya. Saya dulu magang di HR untuk Chevron. Kemudian saya juga management trainee HR di Coca-Cola Amatil gitu ya. Nah, habis itu berjalanlah em peluang saya untuk menjadi seorang freelancer hingga saat ini gitu. Nah, freelancernya apa? Yang pertama saya menjadi dosen paruh waktu di President University dan yang selanjutnya adalah saya menjadi seorang learning facilitator untuk bahasa Inggris bagi para pekerja, seperti itu. Nah, itu masih berjalan dari 2017 hingga saat ini. Nah, yang jadi pertanyaan di tahun 2022 ini saya memutuskan untuk kembali menjadi full time, namun ternyata belum waktunya. Kenapa? Karena di tahun 2022 ini saya sudah dua kali kena PHK gitu ya. Terakhir kemarin dengan Binar Akademi. Mungkin rekan-rekan sempat baca di beritanya Binar Akademi yang melakukan PHK massal. Nah, saya ada di situ gitu ya. Nah, tapi tenang aja. Saya aman ee alhamdulillah. Ketika kemarin ee terjadi PHK massal, saya langsung mengubah strategi saya. Akhirnya saya ubah karena saya juga paham sudah 5 tahun menjadi seorang freelancer, setidaknya saya paham bahwa setiap akhir tahun proyek freelance itu banyak, gitu ya. Jadi langsung saya ubah eh mindset saya bahwa, oke, saya harus kembali menjadi freelancer untuk mengamankan income saya sembari mencari pekerjaan baru. Nah, itulah yang menjadi cerita saya gitu ya. Jadi kalau tadi empat orang pertama itu ee saya terkesan dengan perjalanan kariernya gitu ya. Nah, kalau saya belum sejauh itu, gitu ya karena perjalanannya masih belum mulus nih. Nah, tetapi bukan berarti perjalanan yang tidak mulus itu adalah sesuatu yang jelek gitu ya. Nah, itulah mengapa hari ini pada kesempatan kali ini saya akan menjela ee berbagi cerita mengenai apakah benar ya bahwa kekurangan kita itu adalah sesuatu yang membatasi diri kita, atau jangan-jangan kekurangan kita itu adalah sebuah kehebatan atau kekuatan kita yang belum pernah kita evaluasi, atau belum pernah kita temukan gitu ya. Nah, mungkin pada saat ee kisah PHK kemarin ya gitu ya, karena memang ini banyak sekali dan ee sangat ee terus bertambah jumlahnya ya sampai detik ini gitu ya. Karena kemarin kalau enggak salah Shopee melakukan gelombang ketiga untuk PHK gitu. Nah, jadi banyak nih kita temukan di LinkedIn gitu ya. Bagi rekan-rekan yang baru menghadapi PHK pertama kali itu tuh sama seperti yang tadi dijelaskan oleh Bu An ya, muncul insecurity, merasa uh saya enggak sebaik itu ya. Kok, saya yang dipecat gitu kan. Apakah seburuk itu? Apakah saya tidak sebaik teman-teman saya, gitu ya. Nah, itu menjadi satu hal bahwa ee kita merasa enggak nyaman atau enggak aman gitu. Kemudian kita mulai menghakimi diri sendiri gitu ya. Ah, ini gara-gara gue begini atau begitu gitu ya. Terus kemudian akhirnya bersedih ya, bersedih, duduk di pinggir jendela sambil menatap hujan gitu ya. Nah, misalnya seperti itu. Bahkan kita lihat di LinkedIn gitu ya, banyak rekan-rekan ee fresh graduate yang mungkin baru pengalaman satu atau dua tahun gitu ya. Malah curhat di sana gitu ya. Nah, itu sebenarnya boleh apa enggak sih, gitu kan. Nah, ee yang perlu kita perhatikan adalah seperti itu. Kemudian mungkin pernah enggak kaya ada yang ngerasain bahwa kok saya tuh mudah berlinang air mata ya. Kalau saya melihat sesuatu yang mm menyedihkan gitu ya. Nah, itu artinya cengeng atau justru punya empati yang tinggi gitu kan. Nah, banyak kan yang bilang, "Ah, cengeng lu gitu," gitu-gitu nangis, gitu kan. Atau mungkin justru punya empati. Kalau bisa kita terjemahkan itu menjadi empati, itu luar biasa. Kenapa? Karena empati itu banyak banget manfaatnya. Pertama, kalau kita pernah bicara tentang desain thinking, langkah pertamanya untuk memecahkan masalah adalah empati, mengetahui masalahnya. Kemudian yang kedua, kalau kita punya empati, itu bisa membantu kita mengenal audiens kita ketika kita melakukan public speaking. Nah, justru jadi karena hati saya mudah, misalnya gitu ya, hati saya mudah bergetar gitu, berarti bukan, bisa jadi bukan karena cengeng nih gitu kan. Karena saya punya rasa empati yang tinggi, seperti itu. Jadi, perlu dieksploitasi. Nah, kemudian pernah nih muncul di pertanyaan-pertanyaan umum ketika interview gitu ya. Mungkin eh rekan-rekan semua pernah mengalami pertanyaan ini. Nah, tell me about your weakness gitu kan. Nah, ini pertanyaan yang bikin pusing gitu ya. Karena ini lebih susah jawabnya dibandingkan, "Tell me about your strength, jelaskan kehebatan kalian." Kalau kehebatan kita, pasti kita nyebutin ber, apa namanya, berpuluh-puluh gitu ya. Tapi kalau weakness satu aja itu kadang enggak ketemu gitu ya. Nah, kenapa bisa kayak gitu, gitu kan. Nah, karena kita memang pada dasarnya ingin lebih senang dipuji dibandingkan eh menerima kritik ya. Ketika kita menerima kritik itu, biasanya walaupun orang bilang kritik membangun tetapi at some point kita resisten ya. Kita merasa mm no, no, no, no, no. ee kayaknya bukan deh, kayaknya bukan gitu ya. Nah, kenapa kita bisa resisten? Karena kita merasa malu kah, gitu ya mm bahwa kita memiliki kekurangan tersebut gitu ya. Atau takut dinilai buruk kah, gitu ya. Nah, inilah yang menjadi pondasi bahwa banyak HR yang mulai menghilangkan pertanyaan ini dan menggantinya dengan metode STAR. Jadi mereka mengubah pertanyaan ini menjadi metode STAR. Terus seperti apa gitu kan. Kita akan tanya pengalaman satu proyek yang merasa, dirasa sulit gitu ya. Terus ketika merasa sulit itu, keterbatasannya apa aja. Nah, bukan itu yang kita tanya, tetapi pertanyaan selanjutnya, bagaimana menangani keterbatasan tersebut. Nah, itulah kita ingin melihat bagaimana mereka mengubah weakness menjadi strength seperti itu. Nah, terus kemudian, apakah weakness itu harus disembunyikan atau ditampilkan, ya. Nah, ini yang menjadi ee banyak pertanyaan. Kalau dalam dunia public speaking, justru vulnerability atau kekurangan itu boleh ditampilkan. Justru itu akan menjadi salah satu alat bantu kita supaya kita ngeblend atau membaur dengan audiens. Contoh gitu ya, baru naik nih ke atas panggung. Tadi kan Pak Arif sempat bilang ya eh ada, apa namanya, ketakutan atas public speaking atau kita kenal dengan glosophobia, gitu ya. Nah, pada saat naik panggung gitu ya, kita keringat dingin gitu. Terus, "Aduh, aduh," gitu kan deg-degan. Nah, coba mulai pada saat public speaking bilang ini, "Aduh Bapak-bapak, Ibu-ibu deg-degan nih," gitu kan ketemu Bapak, Ibu semua gitu. Nah, itu akan membantu selain kita me-release, apa namanya kekhawatiran kita, itu juga akan memberi tahu bahwa audiens, saya deg-degan gitu ya. Nah, audiens akan muncul empatinya. Nah, jadi terkadang vulnerability ataupun kekurangan itu perlu ditampilkan ya. Nah, jadi enggak perlu khawatir rekan-rekan semua kalau kita punya kekurangan gitu ya. Karena everybody is not perfect. Nah, kemudian yang paling penting bahwa saya tuh orang yang paling percaya bahwa manusia itu sempurna gitu ya. Walaupun mungkin ada rekan-rekan disabilitas, tetapi sebenarnya disabilitas mereka itu bukan disable, melainkan strength mereka pindah gitu ya. Contoh, bagi rekan-rekan kita yang tuna netra. Mereka tidak bisa melihat gitu ya, tidak diberikan rezeki untuk melihat gitu ya. Tetapi telinganya itu jauh lebih hebat dibandingkan kita. Bahkan dibilang telinganya itu lebih hebat ee setara kelelawar. Gitu ya, mereka bisa mendengarkan ultrasound, di mana desibel itu tidak mungkin kita dengarkan di telinga. Makanya ketika mereka menggunakan tongkat besi untuk jalan, memandu, "Ting, ting, ting," gitu ya, itu mereka tahu bahwa kapan suara itu memantul dan sampai balik ke telinga mereka. Agar mereka bisa memprediksi di depan ini ada apa, jaraknya berapa gitu ya. Nah, ini sesuatu yang sebenarnya bukan bisa, bukan dibilang weakness, justru ini adalah strength yang berpindah seperti itu. Nah, setelah itu saya mau kasih satu contoh bahwa ada orang yang bisa mengeksploitasi kekurangannya menjadi strength terhebatnya. Ini adalah Sofia Vergara. Seorang artis Amerika yang sebenarnya adalah keturunan Kolombia. Jadi bahasa Inggris dia itu enggak bagus. Pengucapannya kayak orang Jawa kental bahasa Inggrisnya ya, broken gitu ya. Bukan kayak orang Inggris gitu ya, broken gitu ya. Yang tipis tulisannya, tapi dia broken. Kalau kita sering dengar orang latin berbicara bahasa Inggris seperti itu gitu ya. Nah, dia ini sadar bahwa ketika dia mau terjun ke dunia entertainment industry di Amerika Serikat, dia nyewa seorang pengajar untuk mengubah aksennya. Aksennya supaya tidak setebal itu dan lebih ke arah British, tapi gagal. Nah, gagalnya itu justru diiringi juga saat audisi karena logatnya seperti itu dia gagal gitu ya. Padahal dia sudah bayar mahal, katanya dalam satu conference dia pernah bilang menyewa seorang pelatihnya itu dalam hitungan jam dan tarifnya dihitung dalam bentuk jam gitu ya. Nah, tetapi apa? karena tadi seperti yang Pak ee Pak Hakim bilang di awal, kita perlu punya support system gitu ya, kita punya, perlu punya support system. Nah, anaknya inilah yang meminta bahwa, "Just be yourself gitu ya. And sell what you think," gitu kan. Dan jual lah ee apa yang kamu ee Ibu rasa itu adalah kekurangan. Nah, semenjak itu, semenjak dia menyadari kekurangan itu dan mengeksploitasinya, karena keunikan dari aksennya, dia dinobatkan menjadi seorang aktris terkaya di TV industry, ya. Dari tahun 2018 dan di tahun 2020 dia mendapatkan gelar dari Forbes, untuk, atau sebagai seorang aktris TV dengan bayaran tertinggi, yaitu pendapatannya sekitar 42 sampai 43 juta dollar per tahun. Nah, ini, jadi dia mengeksploitasi kekurangannya menjadi identitas dia. Jadi kalau kita tutup mata dengar suara dia aja, kita sudah tahu, "Oh, ini Sofia Vergara," gitu ya. Nah, ini adalah salah satu contoh bagaimana kita mengeksploitasi weakness kita.
00:00 Nah kemudian,
00:02 kita ee mulai berpikir, gitu ya, bahwa kalau yang tadi sebelumnya bahwa ee weakness itu menjadi alasan, jangan-jangan, buat kita tidak maju ke depan, gitu ya. Contoh, kita sering lihat bahwa ada yang bilang, â€œKita enggak bisa Bahasa Inggris ya iyalah, yang penting kita ngerti, ee apa namanya, bisa ngucapin dan kita bisa ngerti.â€ Betul, saya setuju itu ya, karena the key of Bahasa Inggris adalah komunikasi, tetapi nanti akan terbentur di satu momen yaitu ketika kita misalkan mau menulis report gitu ya, dalam Bahasa Inggris. Nah, itu kan harus ada tenses yang tepat, grammar yang tepat gitu ya, supaya enggak salah karena Bahasa Inggris itu sensitif dengan keterangan waktu, seperti itu. Nah, itu menjadi excuse untuk tidak berkembang akhirnya. Kemudian, membatasi diri, â€œYa, saya kan pemalu,â€ gitu kan. â€œNah, saya enggak bisa ngomong di depan. Akhirnya enggak bisa mengekspresikan ideas,â€ gitu ya. Nah, itu apakah benar menjadi batasan? Ternyata bukan, kalau apa? Menurut banyak orang bahwa, ternyata, keterbatasan itu justru membawa kreativitas karena pushing factor kita untuk mengubah diri kita menjadi lebih baik. Nah, contoh yang paling awam ya, kita mengambil yang bigger-nya gitu ya. Bukan sosok seseorang, kita contoh, ambil Singapura. Singapura itu enggak punya tanah yang lebar, lebih kecil dari Jakarta. Kemudian, ee apa namanya? Natural resources-nya hampir tidak ada, orang air bersih saja impor dari Malaysia gitu kan. Walaupun mereka sekarang membangun ee penyulingan air, gitu ya, tapi masih sering impor. Nah, terus dengan keterbatasan ini kok, Singapura bisa secanggih itu? Gitu. Karena dia menyadari satu-satunya yang dia punya itu adalah human resources. Nah, dari situlah dia mengeksploitasinya. Jangan kaget, makanya waktu itu saya sempat baca berita, â€œAnak SD di sana sudah belajar coding,â€ karena untuk mempersiapkan supaya mereka ini, para Singaporean ini, mampu memberikan ee kontribusi terhadap jasa ya, industri jasa, seperti itu. Makanya di sana finansial sektor sangat berkembang. Nah, kemudian, atau ada satu lagi nih, contoh, kembali lagi ke public speaking gitu ya. Pernah enggak ketika presentasi gitu ya, kita bilang, â€œMmm, eee,â€ gitu ya. Nah, itu adalah salah satu keterbatasan gitu ya. Karena kadang kita mikir, gitu kan, â€œApa nih yang mau diomongin selanjutnya,â€ tapi belum sampai ke mulut gitu ya. Nah, itu namanya filler words gitu, seperti itu. Nah, kemudian, kalau saya harus diam, itu berarti salah dong? Eh, jangan salah, diam adalah salah satu cara efektif untuk presentasi. Jadi ketika saya bilang gini, â€œPak, menurut saya,â€ keterbatasan itu akan memunculkan kreativitas. Gitu. â€œOke, saya diam.â€ Gitu ya. Nah, itu bukan, bukan sebuah kekurangan. Justru dari situ itu akan membuat saya memberi waktu untuk memikirkan apa selanjutnya. Dan yang kedua, audience mendengarkan, eh, bukan mendengarkan, memahami. Mohon maaf. Ya. Jadi ada waktu untuk memahami sebelum kita cocokkin dengan ee materi lainnya, seperti itu. Nah, jadi, inilah yang perlu kita pahami bahwa keterbatasan itu bukanlah sesuatu yang membatasi diri kita, melainkan justru menjadi pushing factor untuk menjadi lebih kreatif. Nah, sehingga, apa nih yang harus saya lakukan gitu ya, untuk mengubah weakness saya menjadi sebuah strength? Gitu ya. Nah, yang pertama, yang perlu di lakukan adalah lihat, temukan, dan terima. Ya, terima bahwa kita punya kekurangan. Kekurangan saya, saya itu, contoh ya, seperti saya. Contoh, saya seorang introvert gitu ya. Saya pemalu, kalau harus masuk ke sebuah forum yang orangnya enggak pernah saya kenal, seperti itu. Nah, itu saya terima gitu kan. Nah, kemudian, saya misalnya mudah stres, for example gitu ya. Nah, itu juga boleh, gitu kan, terima dulu, terima dulu. Kenapa terima? Karena dengan menerima kita tahu whatâ€™s next, gitu ya. Nah, banyak yang terjadi justru sebaliknya, denial. Nah, dari denial ini kita enggak punya plan. Apa yang harus diperbaiki seperti itu. Nah, ini yang perlu dipahami sehingga kita tahu apa yang harus di-improve dan outcome-nya mau apa? Mau jadi extrovert kah, atau mau jadi introvert yang sedikit extrovert atau biasa disebut sebagai ambivert? Gitu ya, contoh, seperti itu. Nah, ini salah satu contoh weakness yang saya temui pada diri saya, saya itu morning person. Jadi kalau di atas jam 09.00 kayak sekarang ini, ini sudah mulai ngantuk gitu ya. Nah, Saya pikir-pikir gimana ya kalau nanti saya harus lembur gitu kan, saya harus mengerjakan pekerjaan yang longer time, apa namanya? Ee durasi waktunya, seperti itu. Akhirnya saya menggunakan ee ee cara mengidentifikasi waktu terbaik ketika saya bekerja tuh di jam berapa gitu ya. Itu ada bikin kurvanya. Kebetulan dulu diajarkan di Kowa School. Jadi saya tahu ternyata jam efektif saya itu jam jam 07.00 sampai jam 11.00. Nah, di jam 07.00 sampai jam 11.00 itu semua tasklist harus ee masuk ke dalam situ, kalau buat saya gitu ya. Tapi bukan berarti multitasking juga, saya prioritaskan juga seperti itu. Nah, kemudian ada kedua. Suara saya itu enggak seberat ee kebanyakan ee laki-laki gitu ya. Nah, saya mikirkan, â€œSaya itu sampai bahkan benci mendengar suara saya sendiri.â€ Ya, kalau saya direkam secara audio ataupun video, saya tuh benci lihat, ee benci dengar suara saya sendiri, gitu ya. Nah, terus mikirkan, â€œLah kalau kayak gini saya enggak bisa dong jadi seorang pengajar,â€ gitu, â€œyang harus ngobrol di depan orang.â€ Nah, akhirnya apa? Saya eksploitasi suara saya ini karena saya punya suara yang bisa tinggi gitu ya. Saya mainkan intonasi saya pada saat mengajar sehingga saya bisa menekankan, saya bisa menjelaskan gitu ya, dengan intonasi saya yang berpindah-pindah, atau berubah-ubah, gitu ya. Nah, walaupun, terus berarti emang kalau Bapak-bapak yang suaranya berat enggak bisa? Bisa, gitu kan, tetapi memang range-nya tidak terlalu banyak, gitu ya. Ee apa namanya? Ruang untuk berintonasinya itu tidak sebesar orang yang memiliki ee suara yang bisa lebih tinggi gitu ya. Nah, jadi dari situ saya ubah dua hal ini, dua kelemahan saya, menjadi sebuah ee strength gitu ya, setelah saya akui, seperti itu. Nah, kemudian selanjutnya adalah very prepare. Karena kita tahu, oh kekurangan saya ini, jadi saya harus nyiapin lebih baik nih kalau saya bertemu dengan situasi yang mensyaratkan kekurangan saya untuk dipamerkan. Ya, contoh, saya punya teman ya, orangnya itu deg-degan banget kalau presentasi, bahkan ada sampai muntah-muntah, gitu ya. Nah, ee saya bilang, â€œKenapa bisa seperti itu?â€ Gitu. â€œKarena dia enggak percaya diri, dia enggak confident. Dulu dia pernah disaranin kalau presentasi anggap saja orang yang di depan itu adalah batu.â€ Nah, itu enggak bekerja sama sekali, ya jelaslah batu, gitu kan. Batu kan diam. Sedangkan kita ngadepin orang bergerak sana sini, sana sini, bisik-bisik, ketawa-ketawa, gitu kan. Nah, itu tidak membantu. Akhirnya apa? Dia melakukan rehearsal. Rehearsal yang memakan waktu. Gitu ya. Tapi ini justru efektif gitu ya. Dia rehearsal, dia siapkan waktu khusus untuk rehearsal di depan kaca, di depan kamera, atau di depan teman-teman yang dia percaya gitu ya, dan itu membantu dia untuk berubah menjadi seorang presenter yang jauh lebih baik. Kenapa? Ternyata dia belajar dari Steve Jobs. Steve Jobs itu sama, gitu ya. Steve itu sama penyakitnya, gitu ya. Nah, ternyata kalau Steve Jobs mau presentasi peluncuran iPhone, iPod, ee iPad, dan kawan-kawannya, itu kan dipresentasi sekitar 30 menit. Persiapannya ternyata 2 minggu full. Ya. Jadi dia memahami kekurangan dia, dia lakukanlah preparation yang jauh lebih panjang dibandingkan orang-orang yang ee handal di bidang tersebut. Nah, itu adalah yang kedua gitu ya. Tadi yang pertama kenali dan terima, lalu prepare, atau melakukan persiapan yang lebih panjang gitu ya. Dan yang terakhir adalah lihat dan pelajari dari sosok yang kita kagumi. Nah, salah satu sosok yang saya kagumi ketika saya harus menghadapi deg-degannya interview, itu adalah Oprah Winfrey. Gitu ya. Nah, ketika saya mau interview, biasanya kan saya deg-degan. Yah, takut diintimidasi gitu kan dengan pertanyaan-pertanyaan yang menyudutkan seperti itu. Nah, saya melihat gitu kan sosok Oprah Winfrey ketika dia harus diinterview ataupun menginterview, gitu ya. Nah, dari situ akhirnya saya mengubah, kalau saya hadir dalam presentasi saya menganggap saya itu lagi di acara talkshow gitu ya. Mungkin agak aneh gitu ya kedengarannya. Kok interview malah dianggap talkshow? Itu akan membuat saya lebih relax ketika menghadapi interview yang menjadi sesuatu yang momok bagi saya. Yang agak bikin deg-degan saya. Nah, kemudian, dari mana kita bisa temukan? Kita bisa lihat dari film kita, lihat orang yang menurut kita ideal untuk menjadi role model kita gitu ya. Nah, kalau misalnya enggak ketemu? Gimana? Nah, ini dia jawabannya. Numpang sedikit promo gitu ya. Bisa cari di Pasar Mentor gitu ya. Nah, Jadi, dengan demikian kita bisa ee memahami, ee bagaimana orang melakukan hal yang tidak kita bisa. Atau contoh, mungkin satu kali lagi ya, saya tuh terlahir dari sebuah keluarga yang ee apa ya? Kalau bisa dibilang budayanya sangat kaku kalau berbicara tentang hierarki gitu ya. Ketika saya harus berbicara dengan Ayah saya, berbicara dengan Kakek saya, itu hierarkinya sangat kaku sekali gitu ya. Sedangkan, ternyata, di luar sana ketika saya ngobrol sama Pak Husin, kemudian sama Pak Aris gitu ya. Ternyata enggak sekaku itu kok orang-orang di luar sana gitu ya. Nah, akhirnya saya belajar dari teman SMA saya yang menurut saya menjadi ideal role model saya, gitu. Bahwa ketika dia menyapa guru, gitu ya, enggak seperti saya yang agak membungkuk kemudian ee memberikan rasa hormat sehormat-hormatnya gitu ya. Justru malah bilang, "Halo, Pak Sabar," gitu kan. Sopan, tetap sopan gitu, tetapi bisa lebih mencair gitu ya, sehingga rasa ketakutan ketemu orang yang lebih tua, ataupun lebih dewasa, ataupun lebih tinggi secara jabatan dan hierarki, nah itu apa namanya? Hilang, seperti itu. Nah, itulah makanya perlunya adanya role model, ketika kita mau mengubah ee weakness kita menjadi strength. Nah, itulah pembahasan kalau dari saya. Nah, sekarang, saya akan beralih kembali ke Pak Husin. Silakan Pak Husin. Oke.

judul kursus: Bounce Back 6 - Growth Mindset
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Introduction
lesson: How To Build Growth Mindset?
transkripsi: Baik, ee terima kasih Pak Husin atas waktunya dan selamat malam Bapak Ibu dan rekan-rekan sekalian. Ee sebelumnya perkenalkan, nama saya Muhammad Nugroho Fifdhila dan hari ini kebetulan diberikan kesempatan untuk sharing. Mungkin aku ee akan sharing mengenai kisah hidupku juga dan berhubungan dengan growth mindset, teman-teman. Jadi aku juga izin share screen juga ya.
Oke.
Oke, teman-teman. Ee hari ini apa? Akan berbicara tentang ini. Ya mungkin ee di sini
aku enggak tahu aku yang masih muda atau gimana. Jadi mungkin masih sedikit pengalamannya setelah mendengar banyak cerita dari ee para mentor di sini.
Dan ee sebelumnya perkenalkan kembali, aku Nugroho, Muhammad Nugroho Fifdhila atau biasa dipanggil Nugroho If.
Dan kebetulan saat ini ee menjadi sosial media strategis, graphic designer juga, UI/UX, digital marketing enthusiast. Dan kebetulan edukasi aku di kehutanan memang agak jauh sebenarnya. Jadi kehutanan dan ee dari hasil hutan tepatnya baru lulus tahun 2020 kemarin. Jadi untuk pengalaman kerja itu masih sedikit ya, mungkin masih 2 sampai 3 tahun saja, gitu. Dan
hampir dari lulus ini aku belum pernah menyentuh pekerjaan di sektor kehutanan. Entah kenapa, atau itu memang belum rezekiku. Tapi sebelum ee aku masuk kuliah, sebenarnya aku juga ee sudah punya mindset gitu. Bagaimana ke depannya kalau aku dapat kerjanya bukan di sektor kehutanan. Ternyata pikiranku dulu itu menjadi doa di sekarang, dan benaran enggak pernah dapat kerjaan di sektor kehutanan. Dan mungkin kalau ee Bapak Ibu dan rekan-rekan sekalian di sini yang ingin mengikuti
kelas saya, kebetulan saya punya kelas di rubdegrafis.com dan juga Zenius yang mengajar mengenai graphic design ya. Ee menggunakan Adobe Photoshop dan Adobe Illustrator. Dan mungkin Bapak Ibu bila berkenan mau berkoneksi dengan saya, baik di LinkedIn ataupun di Instagram boleh sekali, bisa search ee Nugroho If gitu.
Dan ee sebelum aku menghubungkan materi dengan growth mindset, aku ingin cerita sedikit cerita mengenai ini pengalaman hidupku real dan ee mungkin aku terlahir di tahun '98, tepatnya pada saat kerusuhan
ee tepatnya bulan Juni Bapak Ibu sekalian.
Dan aku terakhir sebagai broken home, mungkin ini udah udah ini apa ya? Udah umum banget gitu. Jadi sampai saat ini aku belum tahu ibuku di mana, gitu. Jadi aku hanya tinggal bersama Bapak dan Bapak hanya bekerja sebagai ASN, gitu.
Dan ee terakhir melihat Ibu itu kelas 3 SD.
Ya, jadi kelas 3 SD itu terakhir melihat Ibu dan sekarang enggak tahu di mana, enggak pernah ngasih kabar, dan enggak tahu di mana, entah ke mana, enggak tahu gitu.
Nah, ee dari situlah sebenarnya apa ya? Mental saya itu sudah terbentuk gitu dari kecil. Jadi dari kecil memang ee didikan orang tua selain keras, ya, ee terus bukan dari keluarga berada juga. Benar-benar down down sekali lah gitu. Rumah juga dulu masih hancur, gitu. Jadi, ee ini pengalaman yang sangat berharga gitu. Saya menjalani ee kehidupan saya itu dari background yang benar-benar zero, gitu. Benar-benar enggak ada privilege. Mungkin privilege-nya hanya ayah seorang ASN gitu.
Dan ee dan alhamdulillahnya saya diberikan kesempatan untuk kuliah oleh Ayah saya di Institut Pertanian Bogor. Tapi sebenarnya sebelum saya masuk IPB saya juga ee SNMPTN dan ee SBM itu tidak diterima semua. Enggak tahu kenapa, enggak diterima di UI, di UGM, milih jurusan yang komputer, enggak diterima, gitu. Akhirnya saya memutuskan untuk ikut yang mandiri di IPB dan masuknya di kehutanan, seperti itu.
Nah, di ranah ee kehutanan ini sebenarnya saya masuk ke kuliah itu sudah sering-sering di depan laptop gitu. Jadi bisa dibilang rezeki saya yang datang saat ini itu dari ee pekerjaan saya di depan laptop terus gitu. Dari desain grafis, digital marketing, ya, terutama desain grafis, gitu.
Nah, sebelum saya masuk kuliah, itu saya sukanya nge-game Bapak Ibu sekalian, nge-game di depan laptop itu bergadang gitu, tapi ternyata hal yang saya lakukan sebelumnya itu berbuah rezeki di masa-masa sekarang, gitu.
Dan ee pada saat saya berkuliah, saya sudah punya mindset ee bagaimana ke depannya apakah pekerjaanku ini benar-benar akan memberikan aku rezeki gitu, atau bisa mengembangkan karierku. Dan ternyata sampai 2 tahun setelah lulus itu itu tidak mendapatkan pekerjaan di sektor yang diinginkan gitu, di mana yang harusnya pada saat itu saya lulusan kehutanan tapi saya harusnya bekerja di kehutanan, tapi ternyata tidak sama sekali, benar-benar zero peluangnya, gitu. Jadi akhirnya saya, saya pada saat awal kuliah itu saya sudah mempelajari berbagai ee digital skill pada saat itu terutama desain karena pada saat itu desain belum ada Canva Bapak Ibu sekalian. Jadi Canva itu belum ada. Jadi kita masih pakai desain yang manual gitu, menggunakan Adobe Photoshop ataupun edit video gitu. Dan pada saat kuliah juga saya hanya punya satu laptop, dan pada saat itu laptopnya juga biasa aja, akhirnya saya coba install semuanya apapun itu yang di digital, baik itu Adobe atau apapun itu, itu belum tahu sama sekali fungsinya buat apa gitu.
Dan ee kebetulan ternyata, ee setelah berjalan beberapa bulan itu saya mendapatkan ee pengalaman dari berbagai organisasi di dalam kampus. Jadi saya coba ee menyalurkan bakat saya, ide saya, di BEM KM, dan juga di himpunan. Kebetulan di himpunan menjadi kepala divisi media, dan di BEM KM menjadi staf media. Nah, sebelum saya lulus, kebetulan saya mendapatkan pekerjaan yang pertama kali, itu sebagai desain grafis. Dan itu cukup berat pada saat itu karena saya belum lulus, tapi sudah dapat kerja, dan saya kuliah itu kan dari pagi sampai sore. Nah, malamnya itu dilanjutkan kerja dari jam 06.00 sampai jam 12.00 malam itu saya kerja.
Sebagai desainer grafis di digital printing. Pada saat itu pertama kalinya saya mendapatkan uang secara formal, secara bekerja, benar-benar itu 1juta digital printing. Jadi setiap saya pulang kuliah jam 06.00 sampai jam 12.00 malam, saya bekerja ee mendesain buku, motong-motong ee kertas, dan juga bantu-bantu ee menarin mesin gitu.
Dan setelah itu
ternyata, ee ada tawaran kembali dari suatu perusahaan untuk menjadi digital marketing. Akhirnya di situ saya ambil, dan kebetulan saya orang pertama yang membangun ee sistem digitalnya, ya, secara branding-nya maksudnya. Jadi baik dari media sosial dan juga website, itu saya build pertama di PT. Bio Cycle Indo, dan saya orang pertama, dan akhirnya terbentuk tim sampai sekarang. Dan setelah itu saya masuk ke perusahaan ee startup desain, jadi benar-benar entah itu desain semua isinya gitu.
Jadi saya masuk di startup desain dari Februari 2022 lalu sampai sekarang tepatnya tanggal 15 kemarin berakhir startup-nya karena tidak ada uang lagi. Akhirnya berhenti semuanya dan alhamdulillahnya dari tanggal 15 sampai sekarang, saya dapat tawaran lagi di startup digital. Jasa sewa powerbank di Jakarta gitu.
Jadi kemungkinan tanggal 27 nanti, saya akan ke Jakarta karena domisili saya saat ini di Surabaya gitu.

judul kursus: Bounce Back 6 - Growth Mindset
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Growth Mindset vs Fixed Mindset
lesson: Growth Mindset vs Fixed Mindset
transkripsi: 00:00
Dan ee, mungkin ini ada sedikit pertanyaan, ee, jadi pertanyaan pertama itu apakah kecerdasan atau kepintaran ada sesuatu yang bisa kita usahakan? dan pertanyaan kedua, kamu punya latar belakang pendidikan kuliah A dan apakah kamu harus bekerja di sektor A? Jadi kalau pertanyaan pertama ee mungkin Bapak Ibu sekalian jawab, "Oh enggak bisa, kecerdasan itu sudah dibawa sejak lahir gitu." Berarti kita sebagai individu itu tidak memandang bahwa kita tuh bisa berkembang gitu. Jadi kalau saya, saya lebih percaya kecerdasan itu bisa diasah, kepintaran itu bisa dicari gitu, bisa kita dapatkan lah dengan cara belajar gitu. Dan yang kedua ini sesuai dengan jalan hidup saya sebenarnya kayak, jadi enggak sesuai banget gitu. Ee, ya mungkin Bapak Ibu sekalian di sini sudah lebih banyak pengalamannya tapi, saya baru merasakan oh ternyata begini ya gitu. Jadi ternyata jurusan itu enggak melulu sesuai dengan pekerjaan sekarang gitu. Dan kalau di poin nomor dua tetap bersikeras, "Oh iya harus." Maka itu bisa dibilang fix mindset Bapak Ibu sekalian. Jadi ee fix mindset itu artinya dia enggak mau menerima perubahan gitu, sedangkan di era digital sekarang ini itu distraksi nya sangat kencang sekali. Sangat, iya. Karena sampai saat ini saya bisa membandingkan teman-teman saya yang mempunyai apa ya bisa dibilang, dia ingin belajar terus gitu. Dan ternyata dia mendapatkan potensi yang lebih dibandingkan teman-teman yang enggak mau belajar gitu. Jadi ee saranku ke Bapak Ibu dan teman-teman sekalian mau punya background apa pun itu, tetap pelajari hal apa pun itu, karena saya juga begitu gitu. Saya, saya pengen belajar apa pun itu, mau itu bahasa, mau itu bagaimana cara berkomunikasi, bagaimana cara ee komputer itu bekerja, bagaimana AI itu bekerja. Itu saya pelajari semua. Jadi ee istilahnya terus mau menambah ilmu, baik dari situs skillshare, Udemy ataupun Coursera ataupun yang lain-lain, seperti itu. Dan ini perbedaan dari growth dan fix mindset, teman-teman. Jadi ee banyak sekali ya ee terutama teman-teman saya sendiri sih. Jadi memang dari dulu saya itu ketika diajak nongkrong kadang suka enggak mau gitu, karena enggak tahu ya punya dunianya sendiri untuk belajar sesuatu mungkin ya. Jadi pengin belajar terus, walaupun ya ternyata dari hasil belajar itu saya bisa mendapatkan income yang enggak hanya satu gitu. Jadi ternyata ada rezekinya sendiri gitu. Dan ee ini aku juga sempat baca ternyata fix dan growth mindset itu pernah diteliti oleh seorang peneliti namanya Moren ya di tahun 2011. Itu ketika kepala manusia di-scan dengan suatu teknologi, itu yang growth mindset itu lebih panas. Kenapa lebih panas? Karena di kepalanya itu banyak elektron-elektron yang selalu bergerak gitu. Karena ketika dia mau tidur, ketika dia baru bangun pasti selalu mikirin, "Gimana ya cara improve diriku," atau mikirin yang lainnya gitu yang meningkatkan kapabilitas dirinya, gitu. Jadi ya bagus sih, seperti ini bisa menyehatkan diri kita juga seperti itu. Dan ternyata dari growth mindset ini, ya, ee ini juga saya rasakan sendiri sih karena ee ya walaupun saya bukan kerja di sektor kehutanan saya bukan, bukan label diri saya growth mindset tapi, saya suka belajar hal apa pun itu. Apa pun itu, mau itu keuangan, mau itu teknologi itu saya suka belajar. Bahasa itu saya suka belajar gitu. Jadi ternyata setelah dilihat-lihat ya, ee kebanyakan orang-orang yang growth mindset itu, ternyata punya peluang, potensi sukses ke depannya itu lebih besar gitu. Sukses di sini bukan berarti hanya finansial saja tapi sukses bisa jadi ee membangun koneksi dengan orang-orang yang punya kapabilitas baik gitu atau bagus gitu. Dan tentunya ketika ee Bapak Ibu sekalian memiliki ee mindset yang growth, yang terus bertumbuh, itu akan menguntungkan suatu perusahaan gitu. Jadi ee, ya, kita sebagai individu ya seharusnya memiliki growth mindset biar bisa meningkatkan kapabilitas kita, dan juga tentunya company itu bisa melihat kita bahwa kita tuh berpotensi untuk mendapatkan ee, mungkin di bagian manajemennya atau bagian tertingginya, seperti itu. Nah, ini menurut Fares Sayegh. Jadi senior VP dari P&G beliau juga mengatakan bahwa ketika ee suatu perusahaan itu bisa di-drive oleh orang-orang yang memiliki growth mindset, maka bakal banyak inovasi tercipta di dalam perusahaan itu. Jadi ini cukup bagus banget ya karena ee growth mindset itu ternyata bisa tumbuh enggak hanya dari belajar saja, tapi bisa berjejaring, berkoneksi atau teman-teman atau Bapak Ibu sekalian punya pengalaman hidup. Biasanya dari traumatik pengalaman itu bisa me, memunculkan growth mindset yang lebih membara lagi. Biasanya seperti itu karena saya merasakannya seperti itu. Gitu, jadi growth mindset itu enggak hanya harus belajar di depan ee laptop terus, tapi bisa coba berjejaring, berkoneksi, lalu juga mungkin kalau punya pengalaman itu bisa muncul dari situ, gitu. Dan ternyata ada beberapa hal yang berhubungan dengan growth mindset gitu. Jadi ada tiga ee, ada tiga hal ya, ada mindset, skillset dan toolset. Ternyata ketika kita ee bekerja di suatu perusahaan, hal yang paling utama dibutuhkan dari SDM-nya itu harus mindset-nya dulu sebelum dilatih. Karena kalau mindset-nya enggak growth, enggak memiliki mindset yang terbuka, itu akan susah dilatih gitu. Dan mindset itu juga hal yang paling sulit untuk dirubah gitu. Jadi ee mindset itu hal yang paling utama sebelum masuk ke skillset. Skill, skillset itu untuk pengembangannya, untuk learning-nya. Jadi untuk meningkatkan skill. Nah, setelah ee tau skill ee mindset-nya udah bagus, udah melakukan peningkatan ee, skill-nya, ya kita lanjut ke toolset. Toolset itu lebih ke shaping, mempertajam kira-kira ada peluang baru apa nih ke depannya, gitu. Jadi tentunya mungkin kalau Bapak Ibu sekalian di sini punya bisnis yang sedang dijalankan, mungkin sedang belajar berbisnis, dan sedang mencari orang yang cocok untuk berpartner untuk bisnis ya tentunya cari orang yang memiliki growth mindset terlebih dahulu, gitu. Nah, tentunya banyak sekali manfaat dari growth mindset ini. Yang pertama tentunya bisa lebih percaya diri lagi untuk berkomunikasi atau untuk belajar hal apa pun, untuk tampil di depan umum itu bisa lebih percaya diri lagi. Karena orang yang memiliki growth mindset itu memandang challenge itu bukan sebagai hambatan tapi sebagai bagaimana cara improve diriku gitu. Dan lebih berani ambil tantangan, lebih berani ambil resiko, itu benefit dari memiliki growth mindset. Lalu juga tidak pantang menyerah, dan juga selalu menerima kritik itu karena dia menganggap bahwa kritikan itu bukan hal yang memojokkan dia, tapi untuk perkembangan dirinya gitu. Dan tentunya ketika kita udah memiliki itu semua kita dapat menghargai nih skill yang dimiliki orang lain ataupun yang lainnya, seperti itu. Dan mungkin itu aja ee, singkatnya dari aku, Bapak Ibu sekalian ee mungkin ini baru pertama kali saya ee, berbicara mengenai selain yang teknis ya karena biasanya saya memberikan workshop ataupun webinar itu masih di sekitar yang kreatif ee desain grafis multimedia ini pertama kalinya saya ee bercerita tentang growth mindset seperti ini. Jadi mohon maaf bila dalam penyampaian tadi masih banyak yang kurang. Dan terima kasih banyak waktu dan tempat saya kembalikan lagi ke Pak Husen.

judul kursus: Bounce Back 6 - Growth Mindset
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Baik, ee terima kasih Pak Husin atas waktunya dan selamat malam Bapak Ibu dan rekan-rekan sekalian. Ee sebelumnya perkenalkan, nama saya Muhammad Nugroho Fifdhila dan hari ini kebetulan diberikan kesempatan untuk sharing. Mungkin aku ee akan sharing mengenai kisah hidupku juga dan berhubungan dengan growth mindset, teman-teman. Jadi aku juga izin share screen juga ya.
Oke.
Oke, teman-teman. Ee hari ini apa? Akan berbicara tentang ini. Ya mungkin ee di sini
aku enggak tahu aku yang masih muda atau gimana. Jadi mungkin masih sedikit pengalamannya setelah mendengar banyak cerita dari ee para mentor di sini.
Dan ee sebelumnya perkenalkan kembali, aku Nugroho, Muhammad Nugroho Fifdhila atau biasa dipanggil Nugroho If.
Dan kebetulan saat ini ee menjadi sosial media strategis, graphic designer juga, UI/UX, digital marketing enthusiast. Dan kebetulan edukasi aku di kehutanan memang agak jauh sebenarnya. Jadi kehutanan dan ee dari hasil hutan tepatnya baru lulus tahun 2020 kemarin. Jadi untuk pengalaman kerja itu masih sedikit ya, mungkin masih 2 sampai 3 tahun saja, gitu. Dan
hampir dari lulus ini aku belum pernah menyentuh pekerjaan di sektor kehutanan. Entah kenapa, atau itu memang belum rezekiku. Tapi sebelum ee aku masuk kuliah, sebenarnya aku juga ee sudah punya mindset gitu. Bagaimana ke depannya kalau aku dapat kerjanya bukan di sektor kehutanan. Ternyata pikiranku dulu itu menjadi doa di sekarang, dan benaran enggak pernah dapat kerjaan di sektor kehutanan. Dan mungkin kalau ee Bapak Ibu dan rekan-rekan sekalian di sini yang ingin mengikuti
kelas saya, kebetulan saya punya kelas di rubdegrafis.com dan juga Zenius yang mengajar mengenai graphic design ya. Ee menggunakan Adobe Photoshop dan Adobe Illustrator. Dan mungkin Bapak Ibu bila berkenan mau berkoneksi dengan saya, baik di LinkedIn ataupun di Instagram boleh sekali, bisa search ee Nugroho If gitu.
Dan ee sebelum aku menghubungkan materi dengan growth mindset, aku ingin cerita sedikit cerita mengenai ini pengalaman hidupku real dan ee mungkin aku terlahir di tahun '98, tepatnya pada saat kerusuhan
ee tepatnya bulan Juni Bapak Ibu sekalian.
Dan aku terakhir sebagai broken home, mungkin ini udah udah ini apa ya? Udah umum banget gitu. Jadi sampai saat ini aku belum tahu ibuku di mana, gitu. Jadi aku hanya tinggal bersama Bapak dan Bapak hanya bekerja sebagai ASN, gitu.
Dan ee terakhir melihat Ibu itu kelas 3 SD.
Ya, jadi kelas 3 SD itu terakhir melihat Ibu dan sekarang enggak tahu di mana, enggak pernah ngasih kabar, dan enggak tahu di mana, entah ke mana, enggak tahu gitu.
Nah, ee dari situlah sebenarnya apa ya? Mental saya itu sudah terbentuk gitu dari kecil. Jadi dari kecil memang ee didikan orang tua selain keras, ya, ee terus bukan dari keluarga berada juga. Benar-benar down down sekali lah gitu. Rumah juga dulu masih hancur, gitu. Jadi, ee ini pengalaman yang sangat berharga gitu. Saya menjalani ee kehidupan saya itu dari background yang benar-benar zero, gitu. Benar-benar enggak ada privilege. Mungkin privilege-nya hanya ayah seorang ASN gitu.
Dan ee dan alhamdulillahnya saya diberikan kesempatan untuk kuliah oleh Ayah saya di Institut Pertanian Bogor. Tapi sebenarnya sebelum saya masuk IPB saya juga ee SNMPTN dan ee SBM itu tidak diterima semua. Enggak tahu kenapa, enggak diterima di UI, di UGM, milih jurusan yang komputer, enggak diterima, gitu. Akhirnya saya memutuskan untuk ikut yang mandiri di IPB dan masuknya di kehutanan, seperti itu.
Nah, di ranah ee kehutanan ini sebenarnya saya masuk ke kuliah itu sudah sering-sering di depan laptop gitu. Jadi bisa dibilang rezeki saya yang datang saat ini itu dari ee pekerjaan saya di depan laptop terus gitu. Dari desain grafis, digital marketing, ya, terutama desain grafis, gitu.
Nah, sebelum saya masuk kuliah, itu saya sukanya nge-game Bapak Ibu sekalian, nge-game di depan laptop itu bergadang gitu, tapi ternyata hal yang saya lakukan sebelumnya itu berbuah rezeki di masa-masa sekarang, gitu.
Dan ee pada saat saya berkuliah, saya sudah punya mindset ee bagaimana ke depannya apakah pekerjaanku ini benar-benar akan memberikan aku rezeki gitu, atau bisa mengembangkan karierku. Dan ternyata sampai 2 tahun setelah lulus itu itu tidak mendapatkan pekerjaan di sektor yang diinginkan gitu, di mana yang harusnya pada saat itu saya lulusan kehutanan tapi saya harusnya bekerja di kehutanan, tapi ternyata tidak sama sekali, benar-benar zero peluangnya, gitu. Jadi akhirnya saya, saya pada saat awal kuliah itu saya sudah mempelajari berbagai ee digital skill pada saat itu terutama desain karena pada saat itu desain belum ada Canva Bapak Ibu sekalian. Jadi Canva itu belum ada. Jadi kita masih pakai desain yang manual gitu, menggunakan Adobe Photoshop ataupun edit video gitu. Dan pada saat kuliah juga saya hanya punya satu laptop, dan pada saat itu laptopnya juga biasa aja, akhirnya saya coba install semuanya apapun itu yang di digital, baik itu Adobe atau apapun itu, itu belum tahu sama sekali fungsinya buat apa gitu.
Dan ee kebetulan ternyata, ee setelah berjalan beberapa bulan itu saya mendapatkan ee pengalaman dari berbagai organisasi di dalam kampus. Jadi saya coba ee menyalurkan bakat saya, ide saya, di BEM KM, dan juga di himpunan. Kebetulan di himpunan menjadi kepala divisi media, dan di BEM KM menjadi staf media. Nah, sebelum saya lulus, kebetulan saya mendapatkan pekerjaan yang pertama kali, itu sebagai desain grafis. Dan itu cukup berat pada saat itu karena saya belum lulus, tapi sudah dapat kerja, dan saya kuliah itu kan dari pagi sampai sore. Nah, malamnya itu dilanjutkan kerja dari jam 06.00 sampai jam 12.00 malam itu saya kerja.
Sebagai desainer grafis di digital printing. Pada saat itu pertama kalinya saya mendapatkan uang secara formal, secara bekerja, benar-benar itu 1juta digital printing. Jadi setiap saya pulang kuliah jam 06.00 sampai jam 12.00 malam, saya bekerja ee mendesain buku, motong-motong ee kertas, dan juga bantu-bantu ee menarin mesin gitu.
Dan setelah itu
ternyata, ee ada tawaran kembali dari suatu perusahaan untuk menjadi digital marketing. Akhirnya di situ saya ambil, dan kebetulan saya orang pertama yang membangun ee sistem digitalnya, ya, secara branding-nya maksudnya. Jadi baik dari media sosial dan juga website, itu saya build pertama di PT. Bio Cycle Indo, dan saya orang pertama, dan akhirnya terbentuk tim sampai sekarang. Dan setelah itu saya masuk ke perusahaan ee startup desain, jadi benar-benar entah itu desain semua isinya gitu.
Jadi saya masuk di startup desain dari Februari 2022 lalu sampai sekarang tepatnya tanggal 15 kemarin berakhir startup-nya karena tidak ada uang lagi. Akhirnya berhenti semuanya dan alhamdulillahnya dari tanggal 15 sampai sekarang, saya dapat tawaran lagi di startup digital. Jasa sewa powerbank di Jakarta gitu.
Jadi kemungkinan tanggal 27 nanti, saya akan ke Jakarta karena domisili saya saat ini di Surabaya gitu.
00:00
Dan ee, mungkin ini ada sedikit pertanyaan, ee, jadi pertanyaan pertama itu apakah kecerdasan atau kepintaran ada sesuatu yang bisa kita usahakan? dan pertanyaan kedua, kamu punya latar belakang pendidikan kuliah A dan apakah kamu harus bekerja di sektor A? Jadi kalau pertanyaan pertama ee mungkin Bapak Ibu sekalian jawab, "Oh enggak bisa, kecerdasan itu sudah dibawa sejak lahir gitu." Berarti kita sebagai individu itu tidak memandang bahwa kita tuh bisa berkembang gitu. Jadi kalau saya, saya lebih percaya kecerdasan itu bisa diasah, kepintaran itu bisa dicari gitu, bisa kita dapatkan lah dengan cara belajar gitu. Dan yang kedua ini sesuai dengan jalan hidup saya sebenarnya kayak, jadi enggak sesuai banget gitu. Ee, ya mungkin Bapak Ibu sekalian di sini sudah lebih banyak pengalamannya tapi, saya baru merasakan oh ternyata begini ya gitu. Jadi ternyata jurusan itu enggak melulu sesuai dengan pekerjaan sekarang gitu. Dan kalau di poin nomor dua tetap bersikeras, "Oh iya harus." Maka itu bisa dibilang fix mindset Bapak Ibu sekalian. Jadi ee fix mindset itu artinya dia enggak mau menerima perubahan gitu, sedangkan di era digital sekarang ini itu distraksi nya sangat kencang sekali. Sangat, iya. Karena sampai saat ini saya bisa membandingkan teman-teman saya yang mempunyai apa ya bisa dibilang, dia ingin belajar terus gitu. Dan ternyata dia mendapatkan potensi yang lebih dibandingkan teman-teman yang enggak mau belajar gitu. Jadi ee saranku ke Bapak Ibu dan teman-teman sekalian mau punya background apa pun itu, tetap pelajari hal apa pun itu, karena saya juga begitu gitu. Saya, saya pengen belajar apa pun itu, mau itu bahasa, mau itu bagaimana cara berkomunikasi, bagaimana cara ee komputer itu bekerja, bagaimana AI itu bekerja. Itu saya pelajari semua. Jadi ee istilahnya terus mau menambah ilmu, baik dari situs skillshare, Udemy ataupun Coursera ataupun yang lain-lain, seperti itu. Dan ini perbedaan dari growth dan fix mindset, teman-teman. Jadi ee banyak sekali ya ee terutama teman-teman saya sendiri sih. Jadi memang dari dulu saya itu ketika diajak nongkrong kadang suka enggak mau gitu, karena enggak tahu ya punya dunianya sendiri untuk belajar sesuatu mungkin ya. Jadi pengin belajar terus, walaupun ya ternyata dari hasil belajar itu saya bisa mendapatkan income yang enggak hanya satu gitu. Jadi ternyata ada rezekinya sendiri gitu. Dan ee ini aku juga sempat baca ternyata fix dan growth mindset itu pernah diteliti oleh seorang peneliti namanya Moren ya di tahun 2011. Itu ketika kepala manusia di-scan dengan suatu teknologi, itu yang growth mindset itu lebih panas. Kenapa lebih panas? Karena di kepalanya itu banyak elektron-elektron yang selalu bergerak gitu. Karena ketika dia mau tidur, ketika dia baru bangun pasti selalu mikirin, "Gimana ya cara improve diriku," atau mikirin yang lainnya gitu yang meningkatkan kapabilitas dirinya, gitu. Jadi ya bagus sih, seperti ini bisa menyehatkan diri kita juga seperti itu. Dan ternyata dari growth mindset ini, ya, ee ini juga saya rasakan sendiri sih karena ee ya walaupun saya bukan kerja di sektor kehutanan saya bukan, bukan label diri saya growth mindset tapi, saya suka belajar hal apa pun itu. Apa pun itu, mau itu keuangan, mau itu teknologi itu saya suka belajar. Bahasa itu saya suka belajar gitu. Jadi ternyata setelah dilihat-lihat ya, ee kebanyakan orang-orang yang growth mindset itu, ternyata punya peluang, potensi sukses ke depannya itu lebih besar gitu. Sukses di sini bukan berarti hanya finansial saja tapi sukses bisa jadi ee membangun koneksi dengan orang-orang yang punya kapabilitas baik gitu atau bagus gitu. Dan tentunya ketika ee Bapak Ibu sekalian memiliki ee mindset yang growth, yang terus bertumbuh, itu akan menguntungkan suatu perusahaan gitu. Jadi ee, ya, kita sebagai individu ya seharusnya memiliki growth mindset biar bisa meningkatkan kapabilitas kita, dan juga tentunya company itu bisa melihat kita bahwa kita tuh berpotensi untuk mendapatkan ee, mungkin di bagian manajemennya atau bagian tertingginya, seperti itu. Nah, ini menurut Fares Sayegh. Jadi senior VP dari P&G beliau juga mengatakan bahwa ketika ee suatu perusahaan itu bisa di-drive oleh orang-orang yang memiliki growth mindset, maka bakal banyak inovasi tercipta di dalam perusahaan itu. Jadi ini cukup bagus banget ya karena ee growth mindset itu ternyata bisa tumbuh enggak hanya dari belajar saja, tapi bisa berjejaring, berkoneksi atau teman-teman atau Bapak Ibu sekalian punya pengalaman hidup. Biasanya dari traumatik pengalaman itu bisa me, memunculkan growth mindset yang lebih membara lagi. Biasanya seperti itu karena saya merasakannya seperti itu. Gitu, jadi growth mindset itu enggak hanya harus belajar di depan ee laptop terus, tapi bisa coba berjejaring, berkoneksi, lalu juga mungkin kalau punya pengalaman itu bisa muncul dari situ, gitu. Dan ternyata ada beberapa hal yang berhubungan dengan growth mindset gitu. Jadi ada tiga ee, ada tiga hal ya, ada mindset, skillset dan toolset. Ternyata ketika kita ee bekerja di suatu perusahaan, hal yang paling utama dibutuhkan dari SDM-nya itu harus mindset-nya dulu sebelum dilatih. Karena kalau mindset-nya enggak growth, enggak memiliki mindset yang terbuka, itu akan susah dilatih gitu. Dan mindset itu juga hal yang paling sulit untuk dirubah gitu. Jadi ee mindset itu hal yang paling utama sebelum masuk ke skillset. Skill, skillset itu untuk pengembangannya, untuk learning-nya. Jadi untuk meningkatkan skill. Nah, setelah ee tau skill ee mindset-nya udah bagus, udah melakukan peningkatan ee, skill-nya, ya kita lanjut ke toolset. Toolset itu lebih ke shaping, mempertajam kira-kira ada peluang baru apa nih ke depannya, gitu. Jadi tentunya mungkin kalau Bapak Ibu sekalian di sini punya bisnis yang sedang dijalankan, mungkin sedang belajar berbisnis, dan sedang mencari orang yang cocok untuk berpartner untuk bisnis ya tentunya cari orang yang memiliki growth mindset terlebih dahulu, gitu. Nah, tentunya banyak sekali manfaat dari growth mindset ini. Yang pertama tentunya bisa lebih percaya diri lagi untuk berkomunikasi atau untuk belajar hal apa pun, untuk tampil di depan umum itu bisa lebih percaya diri lagi. Karena orang yang memiliki growth mindset itu memandang challenge itu bukan sebagai hambatan tapi sebagai bagaimana cara improve diriku gitu. Dan lebih berani ambil tantangan, lebih berani ambil resiko, itu benefit dari memiliki growth mindset. Lalu juga tidak pantang menyerah, dan juga selalu menerima kritik itu karena dia menganggap bahwa kritikan itu bukan hal yang memojokkan dia, tapi untuk perkembangan dirinya gitu. Dan tentunya ketika kita udah memiliki itu semua kita dapat menghargai nih skill yang dimiliki orang lain ataupun yang lainnya, seperti itu. Dan mungkin itu aja ee, singkatnya dari aku, Bapak Ibu sekalian ee mungkin ini baru pertama kali saya ee, berbicara mengenai selain yang teknis ya karena biasanya saya memberikan workshop ataupun webinar itu masih di sekitar yang kreatif ee desain grafis multimedia ini pertama kalinya saya ee bercerita tentang growth mindset seperti ini. Jadi mohon maaf bila dalam penyampaian tadi masih banyak yang kurang. Dan terima kasih banyak waktu dan tempat saya kembalikan lagi ke Pak Husen.
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lesson: Introduction : Perkenalan Manajemen Risiko
transkripsi: 00:01 Nah materi 00:03 yang kita bicarakan malam hari ini 00:04 itu adalah betul-betul intisari daripada risk manajemen Bapak Ibu. 00:08 Khususnya kalau ini berbicara 00:12 risk manajemen perbankan versi BSMR, 00:15 ya. Kalau kita berbicara risk management bisnis agak sedikit berbeda. 00:19 Ini adalah versi risk management versi BSMR. 00:23 Nah 00:26 jadi kalau kita melihat 00:29 secara umum di dalam materi kita itu dimulai dari apa? 00:32 Dimulai dari pengertian risiko. 00:35 Nah 00:37 jadi inti daripada risk risiko itu adalah berbicara suatu potensi kerugian. 00:42 Risiko tidak pernah berbicara potensi keuntungan atau risiko tidak berkata mengenai eh kerugian yang telah terjadi dan pasti terjadi, tidak. 00:53 Risiko berbicara suatu potensi. Potensinya potensi kerugian. 00:58 Nah untuk melihat potensi kerugian maka bank harus melakukan beberapa langkah. Ada 4 langkah. Langkah ini berurutan yaitu adalah identifikasi, 01:08 pengukuran, pemantauan, dan pengendalian. 01:12 Jadi ada 4 langkah. 01:14 Oke. 01:16 Kemudian setelah bank melakukan identifikasi pengukuran pemantauan pengendalian melihat dari potensi kerugian 01:24 Nah. Dari sisi yang lain, dari sisi yang lain 01:27 potensi kerugian ini dilihat dari dua sisi 01:31 ada potensi kerugian yang dapat diperkirakan atau namanya expected loss 01:36 dan ada potensi kerugian tidak dapat diperkirakan itu namanya unexpected loss. 01:41 Nah 01:43 secara umum Bapak Ibu kalau nanti dikatakan expected loss sesuatu yang dapat diperkirakan 01:48 kalau kita secara umum secara logika 01:53 kalau kita dapat memperkirakan sesuatu itu berarti adalah sesuatu yang sering terjadi atau dinamakan dengan high frekuensi. 02:01 Ya. Sesuatu yang sering terjadi 02:04 di dalam risiko ini dicovernya oleh pricing. 02:07 Nah pricing atau dikatakan sebagai biaya bisnis yang normal. 02:12 Nah 02:14 untuk yang tidak dapat diperkirakan itu cenderungnya terjadi karena faktor di luar bank, di luar kendali bank atau faktor eksternal. 02:22 Nah 02:24 faktor eksternal ini itu adalah sesuatu yang jarang terjadi atau dinamakan dengan LF, low frekuensi. 02:31 Nah 02:33 untuk unexpected loss ini dicovernya oleh modal, Bapak Ibu. 02:37 Nah jadi ini kalau kita terapkan di kehidupan sehari-hari bisa. Jadi risk management perbankan kita terapkan di kehidupan sehari-hari ini sama betul ya? 02:47 Untuk sesuatu yang dapat kita perkirakan 02:50 maka kita harus mencadangkan sesuatu hal 02:54 tidak dicadangkan dalam bentuk modal tetapi itu sebagai biaya, 02:58 biaya bisnis atau pricing. Nah untuk yang tidak dapat kita perkirakan dicovernya oleh modal. Ya ini secara umum ya. Ini secara umum. 03:08 Nah namun kalau Anda masuk dalam materi sertifikasi apakah level 1 sampai level 5 Anda tidak akan menghadapi materi seperti ini. 03:19 Seperti ini dulu tidak. 03:21 Mengapa? Karena materi level 1 sampai dengan level 5 03:25 ataupun kalau level 1 bab 1 sampai kepada bab 9 itu materinya overlaping, Bapak Ibu, overlaping. 03:32 Jadi materi itu seperti bercampur aduk, bercampur aduk. 03:36 Kita eh agak sulit memisahkan intinya. Nah, tetapi kalau yang ini kita berbicara langsung dari inti. Kita tidak melihat perbabnya atau kita tidak melihat perlevelnya. Ini langsung intinya. 03:48 Nah kemudian 03:50 inti daripada risk management itu adalah berbicara hubungan modal dan risiko. 03:55 Contoh begini. 03:57 Saya posisinya di Kota Batu. 03:59 Saya berangkat ke Kota Bandung. 04:02 Ada satu risiko. Nah 04:04 kemudian saya juga punya rencana dari Kota Batu saya berangkat ke Kota Surabaya 04:09 sama-sama perjalanan. Nah 04:12 bagi saya risiko ke Bandung itu lebih besar karena jaraknya dan keti- tingkat pasiennya lebih tinggi. 04:18 Maka otomatis pada waktu saya berangkat ke Bandung saya mencadangkan modal yang lebih besar. 04:25 Nah inilah prinsip daripada risk management. 04:28 Semakin besar risiko yang kita kelola maka semakin besar modal yang harus kita siapkan. 04:35 Nah itu intinya. 04:37 Nah itu akan kita pelajari 04:39 di level 2 perhitungannya. 04:42 Kalau level 1 kita pelajari adalah metode perhitungannya. 04:46 Hanya mengenal jenis-jenis metodenya. 04:49 Nah 04:50 hubungan modal dan risiko ini dibuatkan dalam bentuk satu rumusan 04:54 dalam satu rumusan yaitu dinamakan dengan capital adequacy ratio atau CAR. 05:01 Ya. 05:03 CAR ini berbicara hubungan antara modal dan risiko. Nah 05:08 jumlah modal yang ditetapkan itu adalah minimal 8%. 05:13 Nah 05:14 apakah eh nanti kita akan lihat ada Basel 1, ada Basel 2, itu 05:21 tetap minimum CAR-nya adalah 8%. 05:25 Ya. 05:27 Jadi inti daripada risk management dari yang kita bicarakan pertama, risk management berbicara potensi kerugian. Nah potensi kerugian ini ada potensi kerugian yang dapat diperkirakan dan ada yang tidak dapat diperkirakan. Nah potensi kerugian ini harus dicover oleh modal. 05:45 Nah 05:47 prinsip daripada risk management bagaimana caranya kita mengelola risiko 05:52 sebesar apa pun risiko ini kita kelola 05:55 supaya modal yang kita siapkan itu tidak harus 05:59 eh sebesar yang seharusnya. Inilah fungsi daripada risk management. 06:04 Kita bisa mengelola supaya jadi ya dari dua sisi, dari risikonya dan dari sisi modalnya. 06:11
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lesson: 3 Risiko Utama
transkripsi: 00:00 Nah 00:02 di dalam materi BSMR 00:06 itu ada tiga risiko utama. Ada tiga risiko utama. 00:09 Risiko kredit, risiko pasar, risiko operasional. 00:14 Ah risiko kredit itu berbicara potensi kerugian saat pihak lawan, salah satunya debitur, 00:21 jadi mengapa dikatakan pihak lawan? 00:24 Karena risiko kredit itu terjadi bukan karena hanya transaksi kredit. Ada beberapa transaksi yang lain. 00:31 Nah kalau saat nanti kita bertemu di kelas, suatu saat kita berjodoh bertemu di kelas saya akan jelaskan satu per satu transaksinya. 00:39 Mengapa dikatakan pihak lawan? Nah pihak lawan itu gagal bayar. Nah atau debitur. Nah sekarang begini, bagi Anda yang masih awam 00:49 debitur itu siapa sih? 00:51 Debitur itu adalah pihak yang berhutang. Itu adalah debitur. 00:56 Ya. Jadi kalau berbicara debitur itu adalah pihak yang berhutang. Nah 01:01 risiko kri, nanti pada waktu Anda masuk dalam sertifikasi itu seringkali ada soal kasus. Ada soal yang berbicara transaksi. 01:10 Nah pada prinsipnya, risiko kredit itu melekatnya kepada pihak pemilik dana 01:17 atau pihak yang berpiutang, bukan pihak yang berhutang. 01:21 Ya. Jadi risiko kredit itu melekatnya kepada pihak pemilik dana. 01:26 Nah kemudian risiko yang kedua itu adalah risiko pasar. 01:30 Nah ada panjang lebar definisinya di sana, panjang lebar. Namun kalau kita rangkum 01:37 risiko pasar itu adalah risiko potensi kerugian yang terkait dengan pergerakan nilai tukar, 01:43 suku bunga, ekuitas atau saham, dan komoditas. 01:47 Nah di dalamnya ada transaksi derivatif, option, 01:51 eh posisi on dan off balance di Oke, itu nanti dulu. Nah 01:56 cuma begini. 01:57 Nanti dalam risiko pasar 02:00 Anda akan dibawa kepada eh ada dua dua posisi ada namanya posisi trading book dan posisi banking book. 02:08 Anda akan dibawa kepada 02:12 nilai tukar ini maksudnya kepada sisi yang mana. 02:15 Termasuk nanti jebakan-jebakan soalnya 02:18 itu akan dikupas tuntas di sana. Nah ini pada prinsipnya, risiko pasar terkait dengan ini. 02:24 Nah kemudian risiko yang ketiga risiko utama yang ketiga itu adalah berkaitan dengan risiko operasional. 02:30 Apakah risiko operasional? 02:32 Risiko operasional itu muncul saat kebijakan kita atau prosedur kita itu tidak mencukupi 02:40 atau sistem bank atau sistem kita tidak mencukupi atau SDM kita lemah 02:46 dari sisi kualitas, kuantitas 02:49 bahkan atau kalau saat terjadi kondisi eksternal, kejadian eksternal, sesuatu yang di luar kendali bank. Nah, ini ada tiga risiko utama. Nah 02:59 saya kembali dulu. 03:02 Ini ya. 03:04 Ini, bahwa hubungan risiko, risiko itu adalah berbicara hubungan modal dan risiko, inti daripada risk management. Nah 03:11 inti daripada risk management ini dibuatkan dalam bentuk satu rumusan yaitu rumusan CAR 03:18 atau capital adequacy ratio. Nah pertanyaannya 03:23 dalam men- menghitung rasio kecukupan modal, risiko apa yang perlu dihitung? 03:29 Nah di dalam BSMR, materi BSMR, ada tiga risiko yang dihitung. Yaitu apa? Yang terkait dengan risiko kredit, 03:38 risiko pasar, dan risiko operasional. 03:41 Nah ada beberapa metode nanti kami akan coba bawa Anda untuk melihat lebih jelas, detail di sana. 03:48 Nah kemudian berikutnya 03:52 di dalam pada saat kita Anda mulai masuk dalam sertifikasi, khususnya level 1, 03:58 Anda akan dibawa kepada kronologis daripada risk management. 04:04 Ada beberapa kronologis jadi mulai periodenya. Saya tidak bahas yang mulai pembentukan Basel Committee tidak. Itu tahun 74 saya tidak bahas. 04:14 Kita mulai bahas yang ada hubungannya dengan risiko. 04:18 Nah pada prinsipnya 04:21 Basel, Basel Committee, jadi begini. 04:24 Ada satu komite yang terdiri dari 13 negara internasional tahun 74 membentuk satu komite namanya komite Basel. 04:34 Nah Komite Basel ini 04:37 membuat satu keputusan pertama kali yaitu adalah di tahun 88. 04:42 Itu dinamakan dengan keputusan namanya Basel Accord 1. 04:46 Nah 04:48 singkat cerita, Basel Accord 1, komite tersebut mengatakan begini 04:53 supaya bank itu sehat dan kuat, maka bank harus memiliki modal minimal. 04:59 Terkait dengan risikonya. Risiko apa yang dikelola? Adalah risiko kredit. 05:05 Nah di mana kita tahu bahwa risiko kredit itu adalah potensi kerugian 05:10 saat pihak lawan, 05:13 pihak lawan transaksi kita atau debitur itu gagal bayar. 05:16 Nah inilah yang di- diputuskan di eh tahun 88. Nah 05:23 namun di dalam tahun 88 ada kelemahannya, kelemahan metodenya. 05:29 Metode yang digunakan adalah one size fits all 05:33 atau metode tunggal. Apakah metode tunggal? Bahwa di tahun 88, 05:40 katakanlah begini, 05:42 ada 3 debitur, masing-masing ada memiliki rating yang berbeda. Di tahun 88 05:48 bank tidak membedakan rating daripada masing-masing debitur. 05:53 Debitur masing-masing itu dianggap bobotnya sama. 05:57 Karena di tahun 88 05:59 dalam mencadangkan modal atas debitur, potensi debitur bermasalah, bank belum menggunakan rating, belum membedakan. 06:07 Ah nanti Anda akan 06:12 eh di sana akan dijelaskan mengenai eh kelas aset. Ada 10 kelas aset yang terkait dengan eh risiko kredit di tahun 88. 06:23 Nah ini dari tahun 88, hanya risiko kredit. Nah kemudian 06:29 di tahun 96, di amandemen namanya market risk amandemen. 06:34 Muncul risiko yang baru yaitu risiko pasar. Nah ternyata mengatakan, Basel Committee mengatakan, ternyata supaya bank itu sehat dan kuat tidak cukup hanya risiko kredit yang dihitung modalnya. Salah satunya harus ditambahkan risiko pasar. 06:50 Nah ini terkait mengapa muncul ini? Nah nanti kalau dalam historisnya Anda akan eh dibawa kepada 06:58 satu pemahaman tentang 07:01 eh ada namanya Barings. Barings itu adalah satu bank yang cukup besar dari Inggris waktu itu eh adanya collapse. Prinsipnya karena rogue trader atau trader yang nakal namanya Leeson. 07:14 Nah pada prinsipnya, Barings ini jatuh karena salah satunya risiko pasar dan risiko operasional. 07:20 Dan inilah yang 07:23 eh ya dasar ya, dasar bagaimana risiko pasar ini dimunculkan di tahun 96. 07:29 Nah jadi ada dua risiko di tahun 96.
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transkripsi: 00:00 Kemudian 00:04 di dalam materi tersebut itu akan Anda akan menemui namanya Basel Accord 1 dan Basel 1. 00:11 Nanti Anda harus berhati-hati di sana. Mengapa? Karena Basel eh Accord 1 00:16 itu tidak sama dengan Basel 1. Jadi tidak sama persis ya. 00:19 Kalau Basel eh Basel Accord 1 itu kan tahunnya 88 saja. 00:24 Kalau Basel 1 itu meliputi tahun '88 dan '96. 00:29 Ya ini untuk pemahaman 00:32 eh ini tidak berbicara histori secara lengkap tapi ini adalah pemahaman supaya kita tidak terjebak pada waktu mengerjakan soal ujian. 00:42 Jadi nanti pada waktu kita bertemu di kelas, Bapak Ibu, 00:46 kita bawa Anda kepada pemahaman materi 00:50 kemudian secara utuh pemahaman materi secara inti dan kita bawa Anda kepada menghindari jebakan-jebakan soal. 00:57 Nah termasuk yang detail-detailnya kita akan bahas di sana. 01:02 Nah kemudian muncul tahun di tahun 2004 namanya Basel 2. 01:07 Nah Basel 2 ini mulai ada perbedaan, mulai ada perbedaan. 01:11 Salah satu perbedaan terbesar di Basel 2 01:15 yaitu adalah peningkatan kualitas daripada risiko kredit. 01:18 Kalau di Basel 1, risiko kredit tidak menggunakan rating 01:22 tetapi kalau begitu di Basel 2 ini kredit meng, sudah menggunakan rating. Ada dua macam rating. 01:30 Ada rating internal dan rating eksternal. 01:34 Nanti kita akan lihat apakah rating internal dan rating eksternal. 01:39 Nah kemudian risiko pasar tetap dimunculkan. 01:42 Risiko pasar ini sama perlakuannya dengan tahun 96 01:47 dan diakuinya atau disahkannya risiko operasional. 01:52 Nah ini untuk pertama kali risiko operasional ini sudah mulai dihitung. Nah 01:56 kalau kita kembali ke belakang sedikit, di tahun 96 02:01 risiko operasional itu hanya diperkenalkan. 02:05 Karena baru diperkenalkan maka tidak dihitung modal. 02:09 Karena baru diperkenalkan. Nah risiko operasional baru dihitung itu adalah di tahun 2004 yaitu saat munculnya Basel 2. 02:20 Nah di dalam Basel 2 itu juga ada perkenalan yaitu namanya ada risk atau risiko lainnya. 02:30 Ada tiga risiko. Yaitu risiko bisnis, 02:33 reputasi, dan strategik. 02:36 Ya ada ada 3 risiko. Kemudian di Basel 2, Anda juga harus menguasai. Ada konsep tiga pilar. 02:46 Ini adalah salah satu inti daripada Basel 2, Anda harus kuasai. 02:51 Ada tiga pilar. Nah 02:53 Pilar 1 berisi mengenai 02:56 minimum capital requirement atau prinsipnya begini. 03:00 Di dalam pilar 1 ini adalah persyaratan bank untuk menghitung modal. 03:07 Atau yang tadi rumusnya adalah CAR. Bagaimana bank menghitung modal. 03:12 Nah ada 4 risiko yang harus diperhitungkan di sana. Kredit, pasar, operasional dan suku bunga di trading book. 03:21 Ya. Ada 4 risiko. Kemudian pilar kedua itu berisi menga eh berkaitan, eh membahas mengenai supervisory review process. 03:32 Di dalam pilar 2 itu berisi mengenai risiko risiko yang tidak ada di pilar 1, dan berkaitan dengan 4 prinsip kunci pengawasan. 03:41 Nah ini nanti Anda harus pahami juga di sini. Ada 4 prinsip kunci pengawasan. 03:47 Prinsipnya prinsip yang ah prinsip yang pertama, 03:50 bank itu harus menghitung modal. 03:52 Kemudian prinsip kedua supervisor akan memverifikasi atau menguji metode CAR yang sedang dihitung, yang sedang dipersiapkan oleh bank. 04:03 Itu prinsip kedua. Prinsip ketiga, supervisor melakukan pengawasan. 04:09 Tujuannya adalah memastikan 04:12 bahwa bank tetap mengelola modal minimal di atas 8%. 04:18 Nah prinsip keempat nanti berkaitan dengan intervensi yang dilakukan oleh supervisor 04:23 saat modal bank di bawah 8%. Nah siapakah supervisor? Nah 04:30 untuk materi sertifikasi ini, bank eh materi tidak membedakan antara OJK dan BI. Belum, belum membedakan. 04:37 Jadi mereka hanya mengatakan supervisor. 04:41 Jadi konsep supervisor ini siapa? Saat itu berarti masih fungsi regulasi dan fungsi pengawasan masih jadi satu. 04:49 Kalau sekarang konsepnya OJK ya. 04:52 Nah kemudian pilar ketiga itu berkaitan dengan market discipline dan disclosure. 04:58 Jadi kalau secara kronologis, 05:01 pilar 1 bank itu diminta menghitung CAR, 05:04 pilar kedua perhitungan CAR itu diawasi oleh supervisor, Nah 05:09 dari setelah bank menghitung bank eh diawasi, 05:13 hasil perhitungan dan pengawasan ini wajib di ungkapkan kepada publik. 05:18 Nah inilah dinamakan dengan disclosure, berdasarkan pilar ketiga. Tujuannya apa? Supaya para calon investor, shareholders, shareholders, stakeholders itu dapat menilai 05:31 kondisi ini bank, kondisi bank itu bagaimana. Sehat ataukah tidak, bagus ataukah tidak. Itulah fungsi daripada pilar ketiga. 05:40 Nah kemudian, 05:44 dalam perhitungan modal nanti akan Anda akan mengenal yang namanya eligible capital. 05:50 Terdiri dari tir 1, tir 2, tir 3. Tir 1 itu modal inti, tir 2 modal pelengkap, 05:58 eh tir 3 modal pelengkap tambahan. Nah, kalau Anda lihat dari sisi kanan, dari sisi kanan ini komposisinya, dari komposisinya. 06:07 Jadi secara komposisi 06:11 kalau berbicara tir 1 itu adalah minimal 50% daripada total modal. 06:18 Kemudian tir 1 tidak boleh kurang 06:22 dari penjumlahan tir 2 dan tir 3. 06:26 Tidak boleh kurang ya? 06:29 Jadi tidak boleh kurang. Nah ini berbanding terbalik dengan tir 2 dan tir 3. 06:33 Tir 2 dan tir 3 tidak boleh melebihi tir 1. 06:37 Dengan kata lain modal inti ini adalah harus lebih besar 06:42 dibandingkan modal pelengkap dan modal pelengkap tambahan. 06:46 Karena modal pelengkap dan modal pelengkap tambahan itu tidak boleh melebihi daripada modal inti. Tidak boleh melebihi. Nah di dalam tahun 88 tadi kan kita berbicara bahwa tahun '88 hanya ada risiko kredit. 07:00 Nah risiko kredit itu dicovernya oleh modal yang namanya modal inti dan modal pelengkap saja. 07:08 Belum muncul pelengkap tambahan. Mengapa? 07:12 Karena modal pelengkap tambahan ini khusus hanya untuk risiko pasar. Nah Anda lihat ya di kolom tahun '96 dan 2004 bahwa tier 3 ini di hanya digunakan untuk mengcover risiko pasar. 07:27 Nah tir 1 digunakan untuk mengcover risiko di luar risiko pasar. 07:33 Berarti di tahun 2004 risiko di luar risiko pasar apa? Yaitu kredit dan operasional. 07:39 Nah ini, berbicara modal, Anda akan menemukan hal seperti ini. Ini sudah kami rangkum set- set- sedemikian rupa 07:47 sehingga diharapkan Anda tidak kesulitan dalam memahami materi.

judul kursus: Uji Kompetensi Manajemen Risiko (UKMR) Level 1-5
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Perbedaan Cara
lesson: Metode Perhitungan Risiko Kredit
transkripsi: 00:00 Nah kemudian 00:02 ini kita coba ya kita coba perbedaannya ya. Kita coba lihat perbedaan per jenis risiko, per jenis risiko supaya 00:10 lebih mudah memahaminya. 00:14 Nah 00:16 risiko pasar 00:17 itu munculnya tahun '88 dan 96 itu sama perlakuannya. 00:23 Sama perlakuannya. 00:26 Yaitu menggunakan tetap menggunakan metode tunggal. Artinya apa? 00:31 Semua nasabah dianggap bobotnya sama walaupun ratingnya berbeda. 00:35 Di tahun '88 dan '96 itu tidak menggunakan rating. Nah, untuk risiko kredit risiko kredit ya, 00:44 ini baru rating itu baru digunakan tahun 2004. 00:48 Ada dua macam rating yaitu rating eksternal dan rating internal. Nah kalau 00:56 rating eksternal itu adalah nama metodenya adalah metode SA atau Standardized Approach. 01:03 Kalau bank membuat rating sendiri atau rating internal 01:07 ini namanya Internal Rating Base Approach. Ada dua metode IRBA, nanti Bapak Ibu, 01:14 yaitu ada IRBA Foundation dan IRBA Advanced. Di mana kedua metode ini berbicara sebenarnya tentang lima komponen. Ada PD, LGD, EAD, eh effective maturity dan eh sense of the company. 01:28 Nah nanti perlakuannya bagaimana, estimasinya data historisnya, kemudian eh pihak yang menghitung siapa, 01:36 itu nanti kita akan eh bahas lebih detail berikutnya ya tidak di sesi ini ya, Bapak Ibu. 01:42 Nah kemudian ini berbicara risiko kredit, ini perbedaannya. 01:47 Dan inilah perbedaan terbesar di Basel 2. Nah berkaitan dengan risiko pasar, 01:52 risiko pasar tahun '96 itu sudah menggunakan rating. 01:56 Ada dua rating eksternal dan internal. Prinsipnya sama, 02:02 prinsipnya sama, hanya nama rating ratingnya berbeda untuk rating internal. Nah 2004 perlakuannya sama. Nah 02:11 pertanyaannya. 02:13 Mengapa risiko kredit dan risiko pasar sama-sama menggunakan rating? 02:17 Apa bedanya? Nah, begini. Saya kembali lagi kepada slide se- sebelumnya. 02:25 Nah ini. Risiko kredit itu adalah berbicara mengenai potensi gagal bayar. 02:32 Risiko pasar itu adalah terkait dengan potensi kerugian, terkait dengan nilai tukar suku bunga ekuitas dan komoditas. 02:38 Jadi risiko kredit dan risiko pasar itu hampir selalu berjalan beriringan. 03:20 Sehingga mengapa kredit dan pasar itu sama-sama menggunakan rating? Namun bedanya kalau pasar dilihat dari sisi nilai tukar suku bunga ekuitas komoditasnya, kalau kredit dari sisi potensi gagal bayar. 03:36 Nah bagaimana cara melihatnya? Entar nanti ya, nanti. 03:40 Karena kalau kita bicarakan secara mendetail semua, Bapak Ibu. 03:45 Kalau dalam waktu 1 2 jam ini tidak cukup. Karena biasanya untuk per level itu kita sudah berlari-lari itu pun waktunya harus 2 hari. 03:55 Ya, itu sudah dengan kecepatan cukup tinggi. 03:59 Ya setidaknya, apa yang kami sampaikan ini bisa memberikan gambaran dulu. Memberikan gambaran dan membuat metode belajar kita, metode belajar Anda nanti lebih efektif. Itulah tugas kami. 04:13 Membuat metode belajar Anda lebih efektif. Memang dalam persiapan ujian tidak ada kata mudah. 04:21 Tapi pasti bisa. Ada perjuangan yang harus kita lakukan tapi kita pasti bisa melaluinya. 04:27 Nah kemudian terkait dengan risiko operasional 04:32 di tahun '88 dan '96 belum ada. 04:35 Adanya adalah di tahun 2004. 04:38 Ya. 2004. Nah, di 2004 untuk risiko operasional itu tidak menggunakan rating, tidak menggunakan rating. 04:47 Tapi nanti kita akan lihat itu namanya menggunakan gross income. Ada menggunakan gross income dan menggunakan data kerugian. 04:56 Nah perlakuannya bagaimana? 04:59 Nanti ya, nanti nanti. 05:01 Nah, prinsipnya ada tiga metode di risiko operasional. 05:05 Nah yang kita bicarakan tadi, high frekuensi, impact itu adalah terkait dengan risiko operasional, itu nanti kita akan bahas. Ada empat hubungan, frekuensi dan dampak, itu terkait dengan risk event dan risk loss. 05:20 Eh ada dari 4 hubungan ada yang dua dikelola, ada satu dihindari, dan ada satu yang nanti akan diaplikasikan. Nah nanti ya. 05:29 Nah itu adalah sesuatu dengan Basel ya. Nah sekarang menurut Bank Indonesia bagaimana? Apakah hanya ada 3 risiko? Tidak. 05:38 Di Bank Indonesia risikonya ada 8. Kredit, pasar, operasional, likuiditas, hukum, strategik, reputasi, dan kepatuhan. Nah ini ada 8 risiko. Nanti kita akan bicara cukup rinci di sini. Nah 05:52 Namun prinsipnya begini. Ada risiko yang diatur di Basel namun tidak diatur di Bank Indonesia yaitu risiko bisnis. 06:01 Atau kalau dibalik ada risiko yang diatur di Bank Indonesia namun tidak diatur di Basel yaitu namanya likuiditas dan kepatuhan. 06:09 Nah ini ya prinsipnya. Ini secara umum gambaran materi 06:14 ujian. 06:16 Ya. Gambaran secara ujian. 06:18 Nah ini saya sisipkan sedikit terkait dengan risiko pasar. Nanti akan Anda akan diajari tentang ap- 06:27 apakah risiko spesifik, apakah risiko general, kemudian ada strategi trading, 06:34 kemudian apa apa sih yang dinamakan dengan instrumen cash, instrumen derivatif, apakah mark to market, mark to model, 06:42 kemudian American option, European option. Apa saja di sana? Nanti kita akan lihat 06:49 Itu di risiko pasar. Kemudian di risiko kredit itu Anda akan dibawa kepada namanya ada sovereign risk, ada kah ada corporate 07:00 risk, ada eh customer retail credit risk. Nah, itu kita akan lihat di sana. 07:08 Eh apa perbedaan rating dan scoring. Kemudian apa yang terjadi pada waktu eh risiko retail di Basel 1 dan Basel 2, termasuk country risk. Nanti kita akan lihat di sana. 07:20 Nah ini seperti tadi saya sampaikan di dalam risiko operasional itu kita akan dibawa kepada eh logika 07:30 hubungan antara frekuensi dan dampak. Maksudnya apa? Maksudnya apa? 07:35 Contoh, saya ke Surabaya 1 minggu 3 kali, 07:40 itu adalah frekuensi. Setiap saya berangkat 07:43 ke Surabaya risiko apa yang saya dapatkan? Itulah berbicara dampak. 07:48 Kalau katakanlah risikonya kecil 07:53 eh potensi terjadinya kecil saya abaikan 07:57 karena ya udah tidak ada masalah. Namun kalau terjadinya sering 08:03 dengan dampak yang setiap kali terjadi besar itu kita harus hindari. 08:07 Nah nanti kita akan dibahas ke logika sana. 08:10 Nah ini terkait dengan risiko operasional. 08:12 Nah kemudian itu nanti ada di level 1, level 3, 08:17 kemudian level 4 itu kita akan membahas namanya Good Corporate Governance. Bagaimana cara kita melakuan tata kelola perusahaan yang baik? 08:28 Di sana ada definisi, ada komite, kemudian ada value, ada nilai, dan segala macam terkait dengan GCG. 08:35 Kemudian perlakuannya bagaimana jika terjadi kondisi normal, jika terjadi yang tidak normal berkaitan dengan proses pengelolaan bank. Nanti akan dibahas di sana. Nah ini ya, Bapak Ibu ya. Ini sekilas terkait dengan eh materi-materi sertifikasi. Nah 08:55 di level 1 ini level 1 08:58 itu di bab yang terakhir itu ditambahkan juga mengenai fungsi Bank Indonesia. 09:04 Ada beberapa fungsi, di sana ada terkait dengan financial stability, 09:10 moneter stability, kemudian fungsi risk management, dan risiko risiko yang wajib dan tidak wajib.

judul kursus: Uji Kompetensi Manajemen Risiko (UKMR) Level 1-5
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 00:01 Nah materi 00:03 yang kita bicarakan malam hari ini 00:04 itu adalah betul-betul intisari daripada risk manajemen Bapak Ibu. 00:08 Khususnya kalau ini berbicara 00:12 risk manajemen perbankan versi BSMR, 00:15 ya. Kalau kita berbicara risk management bisnis agak sedikit berbeda. 00:19 Ini adalah versi risk management versi BSMR. 00:23 Nah 00:26 jadi kalau kita melihat 00:29 secara umum di dalam materi kita itu dimulai dari apa? 00:32 Dimulai dari pengertian risiko. 00:35 Nah 00:37 jadi inti daripada risk risiko itu adalah berbicara suatu potensi kerugian. 00:42 Risiko tidak pernah berbicara potensi keuntungan atau risiko tidak berkata mengenai eh kerugian yang telah terjadi dan pasti terjadi, tidak. 00:53 Risiko berbicara suatu potensi. Potensinya potensi kerugian. 00:58 Nah untuk melihat potensi kerugian maka bank harus melakukan beberapa langkah. Ada 4 langkah. Langkah ini berurutan yaitu adalah identifikasi, 01:08 pengukuran, pemantauan, dan pengendalian. 01:12 Jadi ada 4 langkah. 01:14 Oke. 01:16 Kemudian setelah bank melakukan identifikasi pengukuran pemantauan pengendalian melihat dari potensi kerugian 01:24 Nah. Dari sisi yang lain, dari sisi yang lain 01:27 potensi kerugian ini dilihat dari dua sisi 01:31 ada potensi kerugian yang dapat diperkirakan atau namanya expected loss 01:36 dan ada potensi kerugian tidak dapat diperkirakan itu namanya unexpected loss. 01:41 Nah 01:43 secara umum Bapak Ibu kalau nanti dikatakan expected loss sesuatu yang dapat diperkirakan 01:48 kalau kita secara umum secara logika 01:53 kalau kita dapat memperkirakan sesuatu itu berarti adalah sesuatu yang sering terjadi atau dinamakan dengan high frekuensi. 02:01 Ya. Sesuatu yang sering terjadi 02:04 di dalam risiko ini dicovernya oleh pricing. 02:07 Nah pricing atau dikatakan sebagai biaya bisnis yang normal. 02:12 Nah 02:14 untuk yang tidak dapat diperkirakan itu cenderungnya terjadi karena faktor di luar bank, di luar kendali bank atau faktor eksternal. 02:22 Nah 02:24 faktor eksternal ini itu adalah sesuatu yang jarang terjadi atau dinamakan dengan LF, low frekuensi. 02:31 Nah 02:33 untuk unexpected loss ini dicovernya oleh modal, Bapak Ibu. 02:37 Nah jadi ini kalau kita terapkan di kehidupan sehari-hari bisa. Jadi risk management perbankan kita terapkan di kehidupan sehari-hari ini sama betul ya? 02:47 Untuk sesuatu yang dapat kita perkirakan 02:50 maka kita harus mencadangkan sesuatu hal 02:54 tidak dicadangkan dalam bentuk modal tetapi itu sebagai biaya, 02:58 biaya bisnis atau pricing. Nah untuk yang tidak dapat kita perkirakan dicovernya oleh modal. Ya ini secara umum ya. Ini secara umum. 03:08 Nah namun kalau Anda masuk dalam materi sertifikasi apakah level 1 sampai level 5 Anda tidak akan menghadapi materi seperti ini. 03:19 Seperti ini dulu tidak. 03:21 Mengapa? Karena materi level 1 sampai dengan level 5 03:25 ataupun kalau level 1 bab 1 sampai kepada bab 9 itu materinya overlaping, Bapak Ibu, overlaping. 03:32 Jadi materi itu seperti bercampur aduk, bercampur aduk. 03:36 Kita eh agak sulit memisahkan intinya. Nah, tetapi kalau yang ini kita berbicara langsung dari inti. Kita tidak melihat perbabnya atau kita tidak melihat perlevelnya. Ini langsung intinya. 03:48 Nah kemudian 03:50 inti daripada risk management itu adalah berbicara hubungan modal dan risiko. 03:55 Contoh begini. 03:57 Saya posisinya di Kota Batu. 03:59 Saya berangkat ke Kota Bandung. 04:02 Ada satu risiko. Nah 04:04 kemudian saya juga punya rencana dari Kota Batu saya berangkat ke Kota Surabaya 04:09 sama-sama perjalanan. Nah 04:12 bagi saya risiko ke Bandung itu lebih besar karena jaraknya dan keti- tingkat pasiennya lebih tinggi. 04:18 Maka otomatis pada waktu saya berangkat ke Bandung saya mencadangkan modal yang lebih besar. 04:25 Nah inilah prinsip daripada risk management. 04:28 Semakin besar risiko yang kita kelola maka semakin besar modal yang harus kita siapkan. 04:35 Nah itu intinya. 04:37 Nah itu akan kita pelajari 04:39 di level 2 perhitungannya. 04:42 Kalau level 1 kita pelajari adalah metode perhitungannya. 04:46 Hanya mengenal jenis-jenis metodenya. 04:49 Nah 04:50 hubungan modal dan risiko ini dibuatkan dalam bentuk satu rumusan 04:54 dalam satu rumusan yaitu dinamakan dengan capital adequacy ratio atau CAR. 05:01 Ya. 05:03 CAR ini berbicara hubungan antara modal dan risiko. Nah 05:08 jumlah modal yang ditetapkan itu adalah minimal 8%. 05:13 Nah 05:14 apakah eh nanti kita akan lihat ada Basel 1, ada Basel 2, itu 05:21 tetap minimum CAR-nya adalah 8%. 05:25 Ya. 05:27 Jadi inti daripada risk management dari yang kita bicarakan pertama, risk management berbicara potensi kerugian. Nah potensi kerugian ini ada potensi kerugian yang dapat diperkirakan dan ada yang tidak dapat diperkirakan. Nah potensi kerugian ini harus dicover oleh modal. 05:45 Nah 05:47 prinsip daripada risk management bagaimana caranya kita mengelola risiko 05:52 sebesar apa pun risiko ini kita kelola 05:55 supaya modal yang kita siapkan itu tidak harus 05:59 eh sebesar yang seharusnya. Inilah fungsi daripada risk management. 06:04 Kita bisa mengelola supaya jadi ya dari dua sisi, dari risikonya dan dari sisi modalnya. 06:11

00:01 Nah materi 00:03 yang kita bicarakan malam hari ini 00:04 itu adalah betul-betul intisari daripada risk manajemen Bapak Ibu. 00:08 Khususnya kalau ini berbicara 00:12 risk manajemen perbankan versi BSMR, 00:15 ya. Kalau kita berbicara risk management bisnis agak sedikit berbeda. 00:19 Ini adalah versi risk management versi BSMR. 00:23 Nah 00:26 jadi kalau kita melihat 00:29 secara umum di dalam materi kita itu dimulai dari apa? 00:32 Dimulai dari pengertian risiko. 00:35 Nah 00:37 jadi inti daripada risk risiko itu adalah berbicara suatu potensi kerugian. 00:42 Risiko tidak pernah berbicara potensi keuntungan atau risiko tidak berkata mengenai eh kerugian yang telah terjadi dan pasti terjadi, tidak. 00:53 Risiko berbicara suatu potensi. Potensinya potensi kerugian. 00:58 Nah untuk melihat potensi kerugian maka bank harus melakukan beberapa langkah. Ada 4 langkah. Langkah ini berurutan yaitu adalah identifikasi, 01:08 pengukuran, pemantauan, dan pengendalian. 01:12 Jadi ada 4 langkah. 01:14 Oke. 01:16 Kemudian setelah bank melakukan identifikasi pengukuran pemantauan pengendalian melihat dari potensi kerugian 01:24 Nah. Dari sisi yang lain, dari sisi yang lain 01:27 potensi kerugian ini dilihat dari dua sisi 01:31 ada potensi kerugian yang dapat diperkirakan atau namanya expected loss 01:36 dan ada potensi kerugian tidak dapat diperkirakan itu namanya unexpected loss. 01:41 Nah 01:43 secara umum Bapak Ibu kalau nanti dikatakan expected loss sesuatu yang dapat diperkirakan 01:48 kalau kita secara umum secara logika 01:53 kalau kita dapat memperkirakan sesuatu itu berarti adalah sesuatu yang sering terjadi atau dinamakan dengan high frekuensi. 02:01 Ya. Sesuatu yang sering terjadi 02:04 di dalam risiko ini dicovernya oleh pricing. 02:07 Nah pricing atau dikatakan sebagai biaya bisnis yang normal. 02:12 Nah 02:14 untuk yang tidak dapat diperkirakan itu cenderungnya terjadi karena faktor di luar bank, di luar kendali bank atau faktor eksternal. 02:22 Nah 02:24 faktor eksternal ini itu adalah sesuatu yang jarang terjadi atau dinamakan dengan LF, low frekuensi. 02:31 Nah 02:33 untuk unexpected loss ini dicovernya oleh modal, Bapak Ibu. 02:37 Nah jadi ini kalau kita terapkan di kehidupan sehari-hari bisa. Jadi risk management perbankan kita terapkan di kehidupan sehari-hari ini sama betul ya? 02:47 Untuk sesuatu yang dapat kita perkirakan 02:50 maka kita harus mencadangkan sesuatu hal 02:54 tidak dicadangkan dalam bentuk modal tetapi itu sebagai biaya, 02:58 biaya bisnis atau pricing. Nah untuk yang tidak dapat kita perkirakan dicovernya oleh modal. Ya ini secara umum ya. Ini secara umum. 03:08 Nah namun kalau Anda masuk dalam materi sertifikasi apakah level 1 sampai level 5 Anda tidak akan menghadapi materi seperti ini. 03:19 Seperti ini dulu tidak. 03:21 Mengapa? Karena materi level 1 sampai dengan level 5 03:25 ataupun kalau level 1 bab 1 sampai kepada bab 9 itu materinya overlaping, Bapak Ibu, overlaping. 03:32 Jadi materi itu seperti bercampur aduk, bercampur aduk. 03:36 Kita eh agak sulit memisahkan intinya. Nah, tetapi kalau yang ini kita berbicara langsung dari inti. Kita tidak melihat perbabnya atau kita tidak melihat perlevelnya. Ini langsung intinya. 03:48 Nah kemudian 03:50 inti daripada risk management itu adalah berbicara hubungan modal dan risiko. 03:55 Contoh begini. 03:57 Saya posisinya di Kota Batu. 03:59 Saya berangkat ke Kota Bandung. 04:02 Ada satu risiko. Nah 04:04 kemudian saya juga punya rencana dari Kota Batu saya berangkat ke Kota Surabaya 04:09 sama-sama perjalanan. Nah 04:12 bagi saya risiko ke Bandung itu lebih besar karena jaraknya dan keti- tingkat pasiennya lebih tinggi. 04:18 Maka otomatis pada waktu saya berangkat ke Bandung saya mencadangkan modal yang lebih besar. 04:25 Nah inilah prinsip daripada risk management. 04:28 Semakin besar risiko yang kita kelola maka semakin besar modal yang harus kita siapkan. 04:35 Nah itu intinya. 04:37 Nah itu akan kita pelajari 04:39 di level 2 perhitungannya. 04:42 Kalau level 1 kita pelajari adalah metode perhitungannya. 04:46 Hanya mengenal jenis-jenis metodenya. 04:49 Nah 04:50 hubungan modal dan risiko ini dibuatkan dalam bentuk satu rumusan 04:54 dalam satu rumusan yaitu dinamakan dengan capital adequacy ratio atau CAR. 05:01 Ya. 05:03 CAR ini berbicara hubungan antara modal dan risiko. Nah 05:08 jumlah modal yang ditetapkan itu adalah minimal 8%. 05:13 Nah 05:14 apakah eh nanti kita akan lihat ada Basel 1, ada Basel 2, itu 05:21 tetap minimum CAR-nya adalah 8%. 05:25 Ya. 05:27 Jadi inti daripada risk management dari yang kita bicarakan pertama, risk management berbicara potensi kerugian. Nah potensi kerugian ini ada potensi kerugian yang dapat diperkirakan dan ada yang tidak dapat diperkirakan. Nah potensi kerugian ini harus dicover oleh modal. 05:45 Nah 05:47 prinsip daripada risk management bagaimana caranya kita mengelola risiko 05:52 sebesar apa pun risiko ini kita kelola 05:55 supaya modal yang kita siapkan itu tidak harus 05:59 eh sebesar yang seharusnya. Inilah fungsi daripada risk management. 06:04 Kita bisa mengelola supaya jadi ya dari dua sisi, dari risikonya dan dari sisi modalnya. 06:11

00:00 Kemudian 00:04 di dalam materi tersebut itu akan Anda akan menemui namanya Basel Accord 1 dan Basel 1. 00:11 Nanti Anda harus berhati-hati di sana. Mengapa? Karena Basel eh Accord 1 00:16 itu tidak sama dengan Basel 1. Jadi tidak sama persis ya. 00:19 Kalau Basel eh Basel Accord 1 itu kan tahunnya 88 saja. 00:24 Kalau Basel 1 itu meliputi tahun '88 dan '96. 00:29 Ya ini untuk pemahaman 00:32 eh ini tidak berbicara histori secara lengkap tapi ini adalah pemahaman supaya kita tidak terjebak pada waktu mengerjakan soal ujian. 00:42 Jadi nanti pada waktu kita bertemu di kelas, Bapak Ibu, 00:46 kita bawa Anda kepada pemahaman materi 00:50 kemudian secara utuh pemahaman materi secara inti dan kita bawa Anda kepada menghindari jebakan-jebakan soal. 00:57 Nah termasuk yang detail-detailnya kita akan bahas di sana. 01:02 Nah kemudian muncul tahun di tahun 2004 namanya Basel 2. 01:07 Nah Basel 2 ini mulai ada perbedaan, mulai ada perbedaan. 01:11 Salah satu perbedaan terbesar di Basel 2 01:15 yaitu adalah peningkatan kualitas daripada risiko kredit. 01:18 Kalau di Basel 1, risiko kredit tidak menggunakan rating 01:22 tetapi kalau begitu di Basel 2 ini kredit meng, sudah menggunakan rating. Ada dua macam rating. 01:30 Ada rating internal dan rating eksternal. 01:34 Nanti kita akan lihat apakah rating internal dan rating eksternal. 01:39 Nah kemudian risiko pasar tetap dimunculkan. 01:42 Risiko pasar ini sama perlakuannya dengan tahun 96 01:47 dan diakuinya atau disahkannya risiko operasional. 01:52 Nah ini untuk pertama kali risiko operasional ini sudah mulai dihitung. Nah 01:56 kalau kita kembali ke belakang sedikit, di tahun 96 02:01 risiko operasional itu hanya diperkenalkan. 02:05 Karena baru diperkenalkan maka tidak dihitung modal. 02:09 Karena baru diperkenalkan. Nah risiko operasional baru dihitung itu adalah di tahun 2004 yaitu saat munculnya Basel 2. 02:20 Nah di dalam Basel 2 itu juga ada perkenalan yaitu namanya ada risk atau risiko lainnya. 02:30 Ada tiga risiko. Yaitu risiko bisnis, 02:33 reputasi, dan strategik. 02:36 Ya ada ada 3 risiko. Kemudian di Basel 2, Anda juga harus menguasai. Ada konsep tiga pilar. 02:46 Ini adalah salah satu inti daripada Basel 2, Anda harus kuasai. 02:51 Ada tiga pilar. Nah 02:53 Pilar 1 berisi mengenai 02:56 minimum capital requirement atau prinsipnya begini. 03:00 Di dalam pilar 1 ini adalah persyaratan bank untuk menghitung modal. 03:07 Atau yang tadi rumusnya adalah CAR. Bagaimana bank menghitung modal. 03:12 Nah ada 4 risiko yang harus diperhitungkan di sana. Kredit, pasar, operasional dan suku bunga di trading book. 03:21 Ya. Ada 4 risiko. Kemudian pilar kedua itu berisi menga eh berkaitan, eh membahas mengenai supervisory review process. 03:32 Di dalam pilar 2 itu berisi mengenai risiko risiko yang tidak ada di pilar 1, dan berkaitan dengan 4 prinsip kunci pengawasan. 03:41 Nah ini nanti Anda harus pahami juga di sini. Ada 4 prinsip kunci pengawasan. 03:47 Prinsipnya prinsip yang ah prinsip yang pertama, 03:50 bank itu harus menghitung modal. 03:52 Kemudian prinsip kedua supervisor akan memverifikasi atau menguji metode CAR yang sedang dihitung, yang sedang dipersiapkan oleh bank. 04:03 Itu prinsip kedua. Prinsip ketiga, supervisor melakukan pengawasan. 04:09 Tujuannya adalah memastikan 04:12 bahwa bank tetap mengelola modal minimal di atas 8%. 04:18 Nah prinsip keempat nanti berkaitan dengan intervensi yang dilakukan oleh supervisor 04:23 saat modal bank di bawah 8%. Nah siapakah supervisor? Nah 04:30 untuk materi sertifikasi ini, bank eh materi tidak membedakan antara OJK dan BI. Belum, belum membedakan. 04:37 Jadi mereka hanya mengatakan supervisor. 04:41 Jadi konsep supervisor ini siapa? Saat itu berarti masih fungsi regulasi dan fungsi pengawasan masih jadi satu. 04:49 Kalau sekarang konsepnya OJK ya. 04:52 Nah kemudian pilar ketiga itu berkaitan dengan market discipline dan disclosure. 04:58 Jadi kalau secara kronologis, 05:01 pilar 1 bank itu diminta menghitung CAR, 05:04 pilar kedua perhitungan CAR itu diawasi oleh supervisor, Nah 05:09 dari setelah bank menghitung bank eh diawasi, 05:13 hasil perhitungan dan pengawasan ini wajib di ungkapkan kepada publik. 05:18 Nah inilah dinamakan dengan disclosure, berdasarkan pilar ketiga. Tujuannya apa? Supaya para calon investor, shareholders, shareholders, stakeholders itu dapat menilai 05:31 kondisi ini bank, kondisi bank itu bagaimana. Sehat ataukah tidak, bagus ataukah tidak. Itulah fungsi daripada pilar ketiga. 05:40 Nah kemudian, 05:44 dalam perhitungan modal nanti akan Anda akan mengenal yang namanya eligible capital. 05:50 Terdiri dari tir 1, tir 2, tir 3. Tir 1 itu modal inti, tir 2 modal pelengkap, 05:58 eh tir 3 modal pelengkap tambahan. Nah, kalau Anda lihat dari sisi kanan, dari sisi kanan ini komposisinya, dari komposisinya. 06:07 Jadi secara komposisi 06:11 kalau berbicara tir 1 itu adalah minimal 50% daripada total modal. 06:18 Kemudian tir 1 tidak boleh kurang 06:22 dari penjumlahan tir 2 dan tir 3. 06:26 Tidak boleh kurang ya? 06:29 Jadi tidak boleh kurang. Nah ini berbanding terbalik dengan tir 2 dan tir 3. 06:33 Tir 2 dan tir 3 tidak boleh melebihi tir 1. 06:37 Dengan kata lain modal inti ini adalah harus lebih besar 06:42 dibandingkan modal pelengkap dan modal pelengkap tambahan. 06:46 Karena modal pelengkap dan modal pelengkap tambahan itu tidak boleh melebihi daripada modal inti. Tidak boleh melebihi. Nah di dalam tahun 88 tadi kan kita berbicara bahwa tahun '88 hanya ada risiko kredit. 07:00 Nah risiko kredit itu dicovernya oleh modal yang namanya modal inti dan modal pelengkap saja. 07:08 Belum muncul pelengkap tambahan. Mengapa? 07:12 Karena modal pelengkap tambahan ini khusus hanya untuk risiko pasar. Nah Anda lihat ya di kolom tahun '96 dan 2004 bahwa tier 3 ini di hanya digunakan untuk mengcover risiko pasar. 07:27 Nah tir 1 digunakan untuk mengcover risiko di luar risiko pasar. 07:33 Berarti di tahun 2004 risiko di luar risiko pasar apa? Yaitu kredit dan operasional. 07:39 Nah ini, berbicara modal, Anda akan menemukan hal seperti ini. Ini sudah kami rangkum set- set- sedemikian rupa 07:47 sehingga diharapkan Anda tidak kesulitan dalam memahami materi.

00:00 Nah kemudian 00:02 ini kita coba ya kita coba perbedaannya ya. Kita coba lihat perbedaan per jenis risiko, per jenis risiko supaya 00:10 lebih mudah memahaminya. 00:14 Nah 00:16 risiko pasar 00:17 itu munculnya tahun '88 dan 96 itu sama perlakuannya. 00:23 Sama perlakuannya. 00:26 Yaitu menggunakan tetap menggunakan metode tunggal. Artinya apa? 00:31 Semua nasabah dianggap bobotnya sama walaupun ratingnya berbeda. 00:35 Di tahun '88 dan '96 itu tidak menggunakan rating. Nah, untuk risiko kredit risiko kredit ya, 00:44 ini baru rating itu baru digunakan tahun 2004. 00:48 Ada dua macam rating yaitu rating eksternal dan rating internal. Nah kalau 00:56 rating eksternal itu adalah nama metodenya adalah metode SA atau Standardized Approach. 01:03 Kalau bank membuat rating sendiri atau rating internal 01:07 ini namanya Internal Rating Base Approach. Ada dua metode IRBA, nanti Bapak Ibu, 01:14 yaitu ada IRBA Foundation dan IRBA Advanced. Di mana kedua metode ini berbicara sebenarnya tentang lima komponen. Ada PD, LGD, EAD, eh effective maturity dan eh sense of the company. 01:28 Nah nanti perlakuannya bagaimana, estimasinya data historisnya, kemudian eh pihak yang menghitung siapa, 01:36 itu nanti kita akan eh bahas lebih detail berikutnya ya tidak di sesi ini ya, Bapak Ibu. 01:42 Nah kemudian ini berbicara risiko kredit, ini perbedaannya. 01:47 Dan inilah perbedaan terbesar di Basel 2. Nah berkaitan dengan risiko pasar, 01:52 risiko pasar tahun '96 itu sudah menggunakan rating. 01:56 Ada dua rating eksternal dan internal. Prinsipnya sama, 02:02 prinsipnya sama, hanya nama rating ratingnya berbeda untuk rating internal. Nah 2004 perlakuannya sama. Nah 02:11 pertanyaannya. 02:13 Mengapa risiko kredit dan risiko pasar sama-sama menggunakan rating? 02:17 Apa bedanya? Nah, begini. Saya kembali lagi kepada slide se- sebelumnya. 02:25 Nah ini. Risiko kredit itu adalah berbicara mengenai potensi gagal bayar. 02:32 Risiko pasar itu adalah terkait dengan potensi kerugian, terkait dengan nilai tukar suku bunga ekuitas dan komoditas. 02:38 Jadi risiko kredit dan risiko pasar itu hampir selalu berjalan beriringan. 03:20 Sehingga mengapa kredit dan pasar itu sama-sama menggunakan rating? Namun bedanya kalau pasar dilihat dari sisi nilai tukar suku bunga ekuitas komoditasnya, kalau kredit dari sisi potensi gagal bayar. 03:36 Nah bagaimana cara melihatnya? Entar nanti ya, nanti. 03:40 Karena kalau kita bicarakan secara mendetail semua, Bapak Ibu. 03:45 Kalau dalam waktu 1 2 jam ini tidak cukup. Karena biasanya untuk per level itu kita sudah berlari-lari itu pun waktunya harus 2 hari. 03:55 Ya, itu sudah dengan kecepatan cukup tinggi. 03:59 Ya setidaknya, apa yang kami sampaikan ini bisa memberikan gambaran dulu. Memberikan gambaran dan membuat metode belajar kita, metode belajar Anda nanti lebih efektif. Itulah tugas kami. 04:13 Membuat metode belajar Anda lebih efektif. Memang dalam persiapan ujian tidak ada kata mudah. 04:21 Tapi pasti bisa. Ada perjuangan yang harus kita lakukan tapi kita pasti bisa melaluinya. 04:27 Nah kemudian terkait dengan risiko operasional 04:32 di tahun '88 dan '96 belum ada. 04:35 Adanya adalah di tahun 2004. 04:38 Ya. 2004. Nah, di 2004 untuk risiko operasional itu tidak menggunakan rating, tidak menggunakan rating. 04:47 Tapi nanti kita akan lihat itu namanya menggunakan gross income. Ada menggunakan gross income dan menggunakan data kerugian. 04:56 Nah perlakuannya bagaimana? 04:59 Nanti ya, nanti nanti. 05:01 Nah, prinsipnya ada tiga metode di risiko operasional. 05:05 Nah yang kita bicarakan tadi, high frekuensi, impact itu adalah terkait dengan risiko operasional, itu nanti kita akan bahas. Ada empat hubungan, frekuensi dan dampak, itu terkait dengan risk event dan risk loss. 05:20 Eh ada dari 4 hubungan ada yang dua dikelola, ada satu dihindari, dan ada satu yang nanti akan diaplikasikan. Nah nanti ya. 05:29 Nah itu adalah sesuatu dengan Basel ya. Nah sekarang menurut Bank Indonesia bagaimana? Apakah hanya ada 3 risiko? Tidak. 05:38 Di Bank Indonesia risikonya ada 8. Kredit, pasar, operasional, likuiditas, hukum, strategik, reputasi, dan kepatuhan. Nah ini ada 8 risiko. Nanti kita akan bicara cukup rinci di sini. Nah 05:52 Namun prinsipnya begini. Ada risiko yang diatur di Basel namun tidak diatur di Bank Indonesia yaitu risiko bisnis. 06:01 Atau kalau dibalik ada risiko yang diatur di Bank Indonesia namun tidak diatur di Basel yaitu namanya likuiditas dan kepatuhan. 06:09 Nah ini ya prinsipnya. Ini secara umum gambaran materi 06:14 ujian. 06:16 Ya. Gambaran secara ujian. 06:18 Nah ini saya sisipkan sedikit terkait dengan risiko pasar. Nanti akan Anda akan diajari tentang ap- 06:27 apakah risiko spesifik, apakah risiko general, kemudian ada strategi trading, 06:34 kemudian apa apa sih yang dinamakan dengan instrumen cash, instrumen derivatif, apakah mark to market, mark to model, 06:42 kemudian American option, European option. Apa saja di sana? Nanti kita akan lihat 06:49 Itu di risiko pasar. Kemudian di risiko kredit itu Anda akan dibawa kepada namanya ada sovereign risk, ada kah ada corporate 07:00 risk, ada eh customer retail credit risk. Nah, itu kita akan lihat di sana. 07:08 Eh apa perbedaan rating dan scoring. Kemudian apa yang terjadi pada waktu eh risiko retail di Basel 1 dan Basel 2, termasuk country risk. Nanti kita akan lihat di sana. 07:20 Nah ini seperti tadi saya sampaikan di dalam risiko operasional itu kita akan dibawa kepada eh logika 07:30 hubungan antara frekuensi dan dampak. Maksudnya apa? Maksudnya apa? 07:35 Contoh, saya ke Surabaya 1 minggu 3 kali, 07:40 itu adalah frekuensi. Setiap saya berangkat 07:43 ke Surabaya risiko apa yang saya dapatkan? Itulah berbicara dampak. 07:48 Kalau katakanlah risikonya kecil 07:53 eh potensi terjadinya kecil saya abaikan 07:57 karena ya udah tidak ada masalah. Namun kalau terjadinya sering 08:03 dengan dampak yang setiap kali terjadi besar itu kita harus hindari. 08:07 Nah nanti kita akan dibahas ke logika sana. 08:10 Nah ini terkait dengan risiko operasional. 08:12 Nah kemudian itu nanti ada di level 1, level 3, 08:17 kemudian level 4 itu kita akan membahas namanya Good Corporate Governance. Bagaimana cara kita melakuan tata kelola perusahaan yang baik? 08:28 Di sana ada definisi, ada komite, kemudian ada value, ada nilai, dan segala macam terkait dengan GCG. 08:35 Kemudian perlakuannya bagaimana jika terjadi kondisi normal, jika terjadi yang tidak normal berkaitan dengan proses pengelolaan bank. Nanti akan dibahas di sana. Nah ini ya, Bapak Ibu ya. Ini sekilas terkait dengan eh materi-materi sertifikasi. Nah 08:55 di level 1 ini level 1 08:58 itu di bab yang terakhir itu ditambahkan juga mengenai fungsi Bank Indonesia. 09:04 Ada beberapa fungsi, di sana ada terkait dengan financial stability, 09:10 moneter stability, kemudian fungsi risk management, dan risiko risiko yang wajib dan tidak wajib.
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chapter: Introduction
lesson: Definisi Risiko
transkripsi: 00:01 Saya yakin, Bapak-bapak dan Ibu-ibu yang hadir pada webinar ini sudah memahami arti daripada definisi risiko.
00:08 Namun ada baiknya kita coba refresh kembali, karena memang ini ada kaitannya juga dengan ee bagaimana kita membangun budaya risiko.
00:18 Definisi risiko di sini saya ambil dari definisi peraturan dan dari ISO.
00:26 Dari peraturan kita ini yang POJK 18 POJK 3 tahun 2016 kebetulan ini adalah peraturan perbankan.
00:34 Definisi daripada risiko itu adalah potensi kerugian akibat terjadinya peristiwa tertentu.
00:41 Kemudian kalau kita melihat dari definisi yang dari ISO 31.000 tahun 2018 mengenai manajemen risiko, risiko itu adalah ketidakpastian yang berdampak pada sasaran, pencapaian sasaran atau tujuan.
00:57 Next slide.
1:05 Ya.
1:06 Ini adalah gambar yang mencerminkan atau menunjukkan berbagai macam risiko di sekitar kita.
1:16 Saat ini, kita tahu risiko Covid-19 mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian. Kita tahu ya, bahwa Indonesia ini mengkonfirmasi kasus pertama infeksi virus Corona penyebab Covid-19 itu di awal Maret 2020.
1:34 Sejak itu, berbagai upaya penanggulangan telah dilakukan oleh pemerintah untuk meredam dampak dari pandemi Covid-19 di berbagai di berbagai sektor.
1:46 Hampir seluruh sektor terdampak, tidak hanya kesehatan.
1:51 Termasuk sektor ekonomi juga mengalami dampak serius akibat pandemi virus Corona.
1:57 Pembatasan aktivitas masyarakat berpengaruh kepada aktivitas bisnis yang kemudian berimbas kepada perekonomian. Kinerja ekonomi yang melemah ini turut pula berdampak kepada situasi tenaga kerja di Indonesia, yang akibatnya jumlah pengangguran itu menjadi meningkat sebagai akibat dari PHK. Inilah yang saya jelaskan adalah merupakan risiko Covid-19. Ini adalah salah satu dari risiko yang kita harus hadapi.
2:28 Kemudian, risiko kejahatan siber.
2:32 Kemajuan teknologi dan informasi menimbulkan risiko kejahatan siber. Kejahatan siber itu merupakan kejahatan yang lahir sebagai suatu dampak negatif dari perkembangan aplikasi pada internet.
2:47 Kita tahu oknum, oknum siber biasanya itu akan menyerang perusahaan yang kemungkinan besar memiliki pertahanan keamanan siber yang masih lemah. Hal ini tentunya akan mengakibatkan kerugian bagi perusahaan.
3:03 Mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian yang hadir di sini mungkin sudah paham mengenai apa aja sih, kejahatan ee siber, contoh-contohnya mungkin ee sudah mengetahui atau mungkin sudah ada yang mengalami di di di tempat Bapak-bapak, Ibu sekalian.
3:18 Ini kejahatan siber itu antara lain pencurian data. Ini sering sekali terjadi. Pencurian data ini biasanya terjadi tuh kalau ada pihak tertentu yang menginginkan data rahasia dari pihak lain. Itu namanya pencurian data. Ini masuk dalam kejahatan siber.
3:39 Kemudian, hacking.
3:41 Biasanya dilakukan juga oleh para programmer profesional yang secara khusus mengincar kelemahan atau celah dari sistem keamanan untuk mendapatkan keuntungan materi atau kepuasan pribadi.
3:53 Kemudian
4:04 Kemudian, malware.
4:07 Malware ini adalah suatu program yang dirancang dengan tujuan untuk merusak dengan menyusup sistem komputer.
4:16 Dapat menginfeksi juga banyak komputer, dengan masuk melalui email, download internet ee download internet, kemudian program-program yang terinfeksi kita gunakan. Ini semuanya tujuannya adalah untuk merusak atau mencuri data dari perangkat yang dimasuki.
4:35 Itu adalah malware.
4:36 Jadi itu adalah gambaran daripada risiko-risiko yang timbul risiko risiko-risiko daripada kejahatan siber.
4:45 Gambar berikutnya adalah menjelaskan mengenai risiko kebakaran.
4:49 Kita tahu, bahwa penyebab kebakaran itu ada 2, yaitu faktor manusia dan faktor alam.
4:56 Faktor manusia sendiri itu dibagi 2, yaitu kelalaian dan disengaja.
5:03 Mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian yang hadir di sini juga masih ingat ya ee di di di pemberitaan kemaren, bahwa kemaren itu telah terjadi peristiwa kebakaran di gedung Kejaksaan Agung di mana ee hasil penyelidikan sementara dari dari Skrim itu adalah ee diakibatkan karena adanya faktor kesen- kesengajaan dari oknum tertentu.
5:29 Ini adalah merupakan risiko kebakaran.
5:33 Kemudian, risiko investasi saham.
5:36 Kita tahu, bahwa instrumen investasi termasuk saham itu juga memiliki risiko.
5:43 Untuk risiko saham itu antara lain memiliki risiko seperti capital loss dan risiko likuidasi.
5:56 Capital loss itu kalau saya bisa jelaskan itu adalah umpamanya, ada investor menjual saham lebih rendah dari harga beli.
6:07 Jadi, umpamanya investor itu membeli harga saham PT XYZ di harga Rp2.000 per saham.
6:16 Kemudian harga sahamnya itu terus-menerus mengalami penurunan sehingga mencapai kira-kira ya Rp1.400 per saham.
6:24 Jadi, karena harga sahamnya itu itu dia beli di harga Rp2.000 kemudian harga sahamnya itu semakin lama semakin turun sehingga menjadi harganya Rp1.400 per saham maka timbullah rasa ketakutan ee di investor, di pada investor ya. Akhirnya para investor tersebut menjual harga tersebut di harga Rp1.400 tersebut.
6:52 Sehingga investor itu mengalami kerugian sebesar Rp600 per saham.
6:58 Itulah yang disebut dengan capital loss.
7:03 Selanjutnya, adalah risiko likuidasi. Risiko likuidasi ini juga termasuk dari ee risiko investasi saham.
7:11 Perusahaan yang sahamnya dimiliki dinyatakan bangkrut oleh pengadilan atau perusahaan tersebut dibubarkan dalam hal ini, hak klaim dari pemegang saham mendapat prioritas terakhir setelah seluruh ee setelah seluruh kewajiban perusahaan dapat dilunasi.
7:29 Apabila masih terdapat sisa dari hasil penjualan kekayaan kekayaan perusahaan tersebut maka sisa tersebut dibagi secara proporsional kepada seluruh pemegang saham.
7:38 Namun jika tidak terdapat sisa kekayaan perusahaan, maka pemegang saham tersebut tidak akan memperoleh hasil dari likuidasi tersebut. Itu adalah risiko likuidasi.
7:51 Kemudian risiko apa lagi, yaitu risiko suspensi saham.
7:55 Penyebab daripada suspensi saham itu itu banyak banyak faktor, antara lain karena emiten yaitu perusahaan yang tercatat di bursa itu dia terlambat menyampaikan laporan keuangan.
8:11 Itu salah satu faktornya. Kenapa dilakukan suspensi saham? Kemudian, harga saham mereka itu masuk dalam aktivitas transaksi yang tidak wajar atau unactivity market e unusual market activity, unusual market activity.
8:28 Bursa itu memiliki sistem pemantauan atas transaksi saham emiten. Jadi apabila ee saham mereka itu terlihat pergerakannya tidak wajar dan itu masuk dalam parameter pemantauan mereka maka itu akan dikategorikan sebagai aktivitas transaksi tidak wajar.
8:52 Selanjutnya, adalah adanya kebijakan perusahaan yang bersifat material yang tidak diungkapkan ke publik.
8:59 Misalnya emiten ingin melakukan suatu ee tindakan corporate action gitu. Tetapi tindakan corporate actionnya itu tidak di-publish, tidak diumumkan di publik sehingga ee informasi sehingga publik tidak mendapatkan informasi secara valid.
9:18 Ini juga masuk dalam kategori ee suspensi saham.
9:23 Kemudian apabila saham perusahaan itu sering mengalami auto rejection itu juga masuk dalam kategori risiko saham investasi, karena akan dilakukan suspensi saham.
9:35 Selanjutnya adalah, delisting dari bursa.
9:37 Delisting dari bursa ini adalah penghapusan perusahaan atau emiten yang tercatat di bursa itu juga dapat terjadi. Itu penyebabnya adalah, kalau misalnya emiten itu terjadi kasus hukum yang menimpa perusahaan, atau mungkin kinerja perusahaannya itu terus-menerus memburuk. Itu tercermin dari laporan keuangan.
9:57 Risiko selanjutnya adalah gambarnya adalah menunjuk- menunjukkan risiko tabungan dan deposito.
10:06 Di sini kalau untuk yang risiko tabungan mungkin Bapak-bapak dan Ibu-ibu sekalian memang ee untuk menabung kita pasti ada risiko. Bapak-bapak dan Ibu sekalian mungkin masih ingat peristiwa yang baru-baru terjadi ini adalah di mana ada nasabah dari Maybank Cipulir yang saldo tabungannya itu tiba-tiba raib sebesar Rp20 miliar dan saat ini pun juga masih dalam proses penyelidikan. Ini juga ada risiko. Kita menabung juga ada risiko.
10:36 Kemudian ada juga risiko terkait deposito di mana itu nanti deposito bila inflasi sangat tinggi, meskipun bunga depositonya itu setinggi apapun, tetap aja nilai bunganya tidak akan ee nilai bunga yang diberikan itu tidak akan ada artinya. Karena memang inflasi kita juga sangat tinggi.
10:56 Itu adalah contoh-contoh ee daripada risiko yang terjadi di sekitar kita.

judul kursus: Manajemen Risiko Perbankan
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Tujuan dan Implementasi
lesson: Tujuan dan Implementasi Management Risiko
transkripsi: 00:01 Ya,
00:02 ini adalah
00:04 sedikit, sedikit saya jelaskan. Ini
00:06 mengenai
00:08 regulasi bank. Regulasi bank
00:11 ee sejarahnya ya, sejarahnya
00:14 itu dari Basel I, Basel II,
00:16 dan ee sekarang PBI.
00:19 Jadi, apabila Bapak-bapak
00:21 dan Ibu-ibu sekalian yang
00:23 hadir di webinar hari ini
00:25 bila ingin berminat
00:28 untuk mendalami atau mengetahui lebih
00:30 lanjut terkait apa itu
00:32 manajemen risiko dan ingin mendapatkan sertifikasi manajemen
00:36 risiko,
00:37 monggo dipersilakan untuk join dengan ee
00:40 kami dengan tim kami yaitu PT Wahana Insan Prima
00:44 di bawah komando Pak, Pak Yogi.
00:46 Nanti Bapak-bapak dan Ibu-ibu sekalian
00:49 akan mendapat ini, ilmu mengenai terkait
00:52 risiko, segala risiko akan dipelajari dari
00:55 level 1, level 2 sampai level 5.
00:58 Untuk level 1 memang ee
01:00 ee itu terkait
01:01 mengenai pendefinisian risiko, apa-apa saja sih risikonya, kemudian
01:05 regulasi banknya, sejarahnya dari Basel I, Basel II sampai
01:09 PBI, kemudian bagaimana GCG-nya, itu nanti akan
01:13 diterangkan di level 1. Ini sepiluh menit saja
01:16 saya informasikan.
01:18 Mungkin nanti untuk lebih lanjutnya mungkin
01:20 bisa, bisa Bapak dan Ibu dan
01:22 sekalian bisa ikutan join
01:24 dalam training
01:25 pelatihan seminar
01:27 sertifikasi manajemen risiko kita
01:29 yang nanti akan diadakan kalau nggak salah
01:32 Desember ya, Mbak Aska? Desember apa Januari, Mbak Aska yang di level 1?
01:41 Desember, Bu, Desember
01:47 Desember tanggal 12, 13 untuk pembekalan ya.
01:50 Ya, Desember Bapak-bapak, Ibu sekalian tanggal 11, 12 ya, untuk pembekalan.
01:54 Jadi kalau ingin mengenal lebih lanjut bisa
01:56 bisa nanti hubungi
01:58 Mbak Aska dan, dan teman-teman ya, atau Pak
02:01 Yogi dan timnya.
02:03 Ya, next slide.
02:08 Ya.
02:10 Ini mengenai
02:12 implementasi daripada
02:14 manajemen risiko.
02:16 Manajemen risiko sendiri itu kan merupakan suatu proses, Bapak-bapak, Ibu
02:20 sekalian yang sistematik dan
02:22 berkelanjutan
02:23 yang dirancang dan dijalankan
02:26 oleh manajemen di semua level dan seluruh personel pemerintahan
02:30 untuk memberikan keyakinan yang memadai bahwa semua
02:34 risiko yang berpotensi menghambat pencapaian tujuan itu
02:38 telah diidentifikasi
02:40 dan dikelola sedemikian rupa
02:42 sehingga risiko dimaksud itu dalam batas-batas yang dapat diterima.
02:48 Kita tahu bahwa tujuan daripada pokok manajemen
02:51 risiko itu antara lain
02:53 memastikan
02:55 risiko-risiko yang ada telah diidentifikasi
02:58 dan dinilai tingkat signifikannya, serta telah dibuatkan rencana tindakan untuk meminimalisasi dampak dan kemungkinan terjadinya risiko tersebut.
03:10 Kemudian apa lagi, yaitu
03:12 memastikan
03:13 jika rencana tindakan dilaksanakan secara efektif, maka tindakan dimaksud dapat meminimalisasi dampak dan kemungkinan terjadinya risiko.
03:24 Selanjutnya, apa? Yaitu memberikan rekomendasi kepada manajemen
03:27 tentang risiko-risiko yang mungkin terjadi serta
03:31 penanganannya.
03:32 Itu merupakan tujuan pokok daripada manajemen
03:35 risiko.
03:37 Nah,
03:38 bagaimana dengan proses manajemen risikonya sendiri? Proses manajemen
03:41 risiko sendiri itu terdiri atas beberapa tahapan.
03:45 Tahapan itu adalah, yang pertama adalah
03:47 identifikasi
03:48 kemudian pengukuran,
03:51 kemudian pemantauan
03:52 dan pengendalian.
03:55 Mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian yang
03:56 hadir di webinar ini sudah
03:57 mengetahui mengenai tahapan-tahapan manajemen
04:00 risiko.
04:02 Identifikasi di sini
04:03 ini adalah
04:05 tahapan untuk mengenali faktor risiko
04:07 yang dapat menghambat pencapaian tujuan
04:09 dan menyebabkan
04:11 kerugian.
04:13 Identi- identifikasi itu memang kita lakukan secara menyeluruh
04:16 dengan tujuan untuk menghasilkan suatu daftar risiko yang dinama,
04:21 yang disebut sebagai risk register.
04:24 Kalau pengukuran, pengukuran itu
04:26 untuk mengukur
04:28 besarnya pengaruh
04:30 dan dari risiko-risiko yang telah diidentifikasi
04:33 terhadap pencapaian tujuan
04:35 yang telah ditetapkan. Apakah
04:37 risiko itu dapat diterima atau tidak dengan
04:40 level risiko sesuai dengan standar yang digunakan.
04:44 Selanjutnya adalah pemantauan dan pengendalian.
04:47 Tahapan evaluasi terhadap eksposur risiko
04:51 itu dilakukan dengan pemantauan dan pengendalian. Tujuannya
04:55 untuk mengetahui perubahan dan seberapa efektifnya
04:59 sistem.
05:04 Ee next slide, Mbak.
05:39 Oh yang tadi belum, Mbak ya. Bisa, ya sebelumnya.
05:43 Ya, ini mengenai tujuan dan
05:51 ya, tujuan dan implementasi manajemen risiko.
05:55 Ya, di sini adalah mungkin ee saya jelaskan kembali mengenai tujuan pokok manajemen
06:00 risiko itu adalah
06:02 memastikan risiko-risiko yang ada ya, yang telah diidentifikasikan dan di 06:06 nilai tingkat signifikansinya.
06:08 Setelah itu dibuatkan rencana tindakan
06:11 untuk meminimalisasi dampak dari kemungkinan terjadinya risiko.
06:15 Setelah itu
06:16 memastikan kembali bahwa rencana tindakan yang telah dilakukan itu
06:19 sudah efektif
06:22 dan memberikan rekomendasi kepada manajemen tentang
06:24 risiko-risiko yang mungkin terjadi, serta
06:27 usulan penanganannya.
06:30 Next slide, Mbak Aska.
06:34 Untuk penerapan manajemen risiko, penerapan manajemen risiko
06:38 itu, itu meliputi pengawasan
06:41 aktif direksi dan dekom.
06:44 Kemudian kecukupan kebijakan dan prosedur manajemen risiko serta penetapan limit risiko.
06:50 Kecukupan proses identifikasi, pengukuran, pemantauan dan pengendalian risiko, serta sistem informasi manajemen risiko, dan
06:59 dan yang terakhir adalah sistem pengendalian internal yang menyeluruh.

judul kursus: Manajemen Risiko Perbankan
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Budaya Risiko
lesson: Membangun Budaya Risiko
transkripsi: 00:00 Ya, kita masuk ke
00:02 membangun budaya risiko.
00:05 Bapak-bapak, Ibu sekalian
00:07 serta webinar hari ini,
00:09 kita tahu bahwa budaya risiko
00:12 atau risk culture itu merupakan perilaku semua
00:16 personil
00:18 dalam berinteraksi
00:20 dan persepsi terhadap segala sesuatu
00:22 yang berkaitan dengan risiko.
00:25 Persepsi terhadap risiko tersebut
00:28 akan terefleksi
00:31 dalam keputusan-keputusan yang diambil
00:33 dan cara melakukan pekerjaan.
00:36 Budaya risiko menjadi semakin nyata pentingnya, karena implementasi
00:41 suatu sistem manajemen risiko, meliputi
00:44 tugas dalam operasional sehari-hari.
00:48 Dalam keseharian tersebut, faktor budaya kerja yang berkaitan dengan
00:52 risiko itu
00:54 yang akan lebih menonjol
00:56 dalam menentukan keberhasilan suatu
00:59 implementasi
01:01 sistem, ketimbang
01:04 sistem itu sendiri.
01:06 Proses yang berkaitan dengan bu- budaya risiko
01:09 itu biasanya dimotori oleh
01:11 motivasi dari pimpinan puncak
01:14 dan komitmen untuk melaksanakan manajemen secara konsekuen.
01:18 Pimpinan puncak
01:20 itu harus memberikan contoh
01:22 bagaimana pelaksanaan budaya risiko.
01:26 Barulah
01:27 para staf di bawahnya akan mengikuti.
01:32 Budaya risiko itu dibutuhkan karena apa?
01:35 Karena, yang pertama risiko itu terjadi secara
01:39 tidak terduga
01:40 serta memberikan efek tidak menyenangkan seperti contohnya ya, kerugian perusahaan,
01:46 ketidakstabilan ekonomi, dan sebagainya.
01:49 Kemudian, kenapa budaya risiko itu dibutuhkan apa lagi? Yaitu karena budaya risiko
01:54 akan membuat masyarakat lebih sadar dengan
01:58 re- segala risiko di balik tindakannya.
02:02 Selanjutnya, budaya risiko
02:04 akan membuat masyarakat lebih sadar pula dengan situasi yang volatil. VUKA ini
02:09 yang perubahannya dinamis
02:12 dan kita juga bersiap-siap
02:14 hingga kita siap menghadapi
02:16 berbagai risiko.
02:19 Proses pembentukan budaya risiko itu
02:22 ada beberapa
02:24 tahapan.
02:26 Yang pertama adalah pemahaman risiko.
02:30 Pemahaman risiko di sini adalah kita itu memberikan pemahaman
02:34 mengenai arti
02:36 risiko, manfaat risiko dan
02:39 dampak risiko itu sendiri
02:41 ketika suatu organisasi
02:44 tidak memiliki budaya sadar risiko.
02:48 Selanjutnya adalah sadar risiko.
02:50 Setelah kita memiliki pemahaman risiko, maka
02:54 itu secara otomatis mulai menyadari pentingnya budaya sadar risiko itu dibangun.
03:01 Kemudian dari sadar risiko, maka akan tercipatalah suatu perilaku risiko.
03:05 Karyawan dapat saling berbagi pengetahuan dan pengalaman mengenai manajemen risiko.
03:12 Kesemua itu dari 1, 2, dan 3 itu tidak akan
03:16 ada gunanya kalau tidak ada komitmen.
03:19 Adanya komitmen bersama dari para pemimpin atau eksekutif
03:23 karena pemimpinlah yang menjadi pendorong utama untuk
03:26 memulainya budaya risiko.
03:29 Selanjutnya manajer dan
03:32 pimpinan level menengah itu
03:34 berperan penting dalam mengkomunikasikan dan mempengaruhi perilaku karyawan
03:39 dalam upaya untuk mengimplementasikan manajemen
03:43 risiko.
03:45 Yang kelima adalah budaya risiko. Terciptanya budaya risiko. Jadi dari 1, 2, 3, 4 itu tentunya akan terakhinya akan tercipatalah suatu budaya
03:54 risiko. Nah, budaya risiko ini harus
03:58 dilakukan secara terus-menerus dan konsisten dalam jangka waktu yang panjang sehingga budaya risiko itu bisa
04:05 menjadi suatu kebiasaan dan ter-, dan sudah menjadi embed di dalam diri
04:11 kita masing-masing. Itulah jadinya, sehingga bila itu dilakukan secara
04:15 konsisten, dan terus-menerus maka itu akan tercipta budaya risiko.
04:22 Next slide, Mbak.
04:27 Ya. Apa kai-, ada kait- da-, ee kaitannya apa? Jadi di sini kita bicara budaya risiko, budaya risiko itu ada kaitannya juga dengan peranan internal audit, ya peranan internal audit.
04:39 Peranan internal audit dalam membangun suatu budaya risiko itu, apabila budaya risiko sudah sudah terbangun, maka peranan internal audit itu ada di dalam budaya risiko. Ya, itu dalam hal apa? Dalam hal memberikan keyakinan assurance kepada stakeholder,
04:54 seluruh stakeholder, atas efektivitasnya budaya risiko organisasi itu secara menyeluruh.
05:00 Itulah peranan internal audit. Dia melakukan
05:03 assurance, memastikan kembali
05:07 efektivitas daripada
05:09 risiko-risiko atau budaya-budaya risiko yang sudah terbangun itu secara menyeluruh.
05:13 Itu adalah peranan internal audit.
05:16 Next slide.
05:24 Ya. Mungkin saya tambahkan sedikit yang mengenai peranan internal audit bahwa
05:30 hubungan itu ya, hubungan antara kegiatan manajemen risiko dan internal audit itu merupakan hubungan timba balik, ya. Timba balik dan tidak terpisahkan.
05:40 Risk owner itu berperan dalam
05:42 mengidentifikasikan,
05:45 mengkaji, dan mengelola risiko. Sedangkan di sisi lain, internal audit itu punya peran untuk memberikan keyakinan atau assurance kepada stakeholder.
06:05 Jadi, dalam melaksanakan semua ini, maka internal audit sebagai fungsi assurance itu akan sangat membantu. Karena fungsi ini akan melakukan, fungsi internal audit ini akan melakukan evaluasi secara objektif terhadap keseluruhan proses di dalam organisasi yang meliputi ya, proses operasional, kemudian proses manajemen risiko, proses kepatuhan, penggunaan sumber daya sehingga
06:31 akan memberikan jaminan yang wajar terhadap pencapaian sasaran. Itulah yang
06:36 yang merupakan peranan daripada internal audit dalam membangun budaya risiko.
06:44 Kerangka manajemen risiko.
06:48 Kerangka manajemen risiko di sini itu
06:51 tujuannya
06:53 itu adalah untuk membantu, membantu organisasi
06:56 dalam mengintegrasikan manajemen risiko menjadi suatu aktivitas dan fungsi yang signifikan.
07:03 Efektivitas manajemen
07:05 risiko itu tergantung kepada integrasi ke dalam tata kelola perusahaan, termasuk pengambilan keputusan dan hal ini membutuhkan dukungan dari stakeholders, terutama manajemen puncak atau top management.
07:18 Itu adalah kerangka daripada manajemen
07:23 risiko. Komponen daripada kerangka manajemen risiko itu apa?
07:31 Kalau kita lihat di ini, saya framework-nya ini kita ambil
07:33 dari ISO 31.000 tahun
07:37 2018.
07:38 Jadi, komponen daripada kerangka manajemen risiko sebagaimana dimaksud dalam ISO 31.000 itu adalah yang pertama, itu leadership, leadership dan commitment. Bahwa top management dan badan pengawas itu harus memastikan manajemen risiko terintegrasi ke dalam semua aktivitas dan harus di deme-, didemonstrasikan kepemimpinannya dan komitmennya. Itu dengan apa? Dengan penyesuaian dan penerapan semua komponen kerangka. Kemudian mengeluarkan pernyataan
08:07 atau kebijakan penetapan pendekatan manajemen risiko, rencana, dan tindakan.
08:13 Selanjutnya adalah memastikan
08:15 sumber daya yang dibutuhkan dialokasikan untuk mengelola risiko.
08:19 Kemudian menetapkan otoritas, tanggung jawab, akuntabilitas di tingkat yang sesuai dalam
08:25 organisasi. Ini semuanya ada di ee
08:29 framework ya. Kemudian integrasi. Integrasinya itu apa? Integrasi itu sudah manajemen risiko terintegrasi. Bergantung kepada pemahaman struktur organisasi dan konteks. Perbedaan struktur tergantung kepada kebutuhan organisasi, tujuan, dan kompleksitas.
08:47 Risiko dikelola dalam setiap bagian dari struktur organisasi. Setiap orang itu dalam organisasi memiliki tanggung jawab untuk mengelola risiko. Manajemen risiko seharusnya menjadi suatu bagian
08:59 dan tidak terpisahkan dari tujuan organisasi, tata kelola, strategi kepemimpinan, komitmen dan tujuan operasi.
09:07 Desain, desain juga begitu. Desain itu kan merupakan rancangan, kerangka manajemen risiko di mana organisasi itu harus memeriksa dan mengerti internal dan eksternal konteks.
09:18 Jadi, desain itu adalah kita harus mengerti pengertian daripada internal dan eksternal konteks. Eksternal konteks itu termasuk apa aja? Ya, itu tidak terbatas daripada sosial budaya, politik,
09:32 hukum, peraturan, keuangan, ya. Kemudian ekonomi, penggerak utama, hubungan pemangku kepentingan, hubungan kontraktual, dan komitmen itu adalah merupakan eksternal konteks.
09:42 Kemudian bagaimana dengan internal konteks? Internal konteks itu
09:46 meliputi ya, tidak terbatas, untuk meliputi-, tidak terbatas dari ee meli- meliputi visi misi, ya. Visi misi dan nilai, kemudian tata kelola, struktur organisasi, strategi, tujuan, kebijakan, budaya organisasi
10:00 standar, pedoman itu adalah internal konteks.
10:05 Untuk implementasinya bagaimana? Untuk implementasinya itu diterapkan, kerangka manajemen risiko itu harus diterapkan oleh organisasi, dengan cara apa? Dengan cara pengembangan rencana yang sesuai, termasuk waktu dan sumber daya. Kemudian identifikasi di mana, kapan, bagaimana, tipe keputusan dibuat di seluruh organisasi. Kemudian modifikasinya, proses pengambilan keputusan yang berlaku juga dibutuhkan dan sebagainya.
10:29 Kemudian evaluasi. Evaluasi itu adalah untuk mengevaluasi efektivitas kerangka manajemen
10:36 risiko. Yang di mana organisasi harus secara periodik dilakukan, kemudian harus didukung
10:41 kemudian evaluasi itu juga ditu- ee tujuannya adalah untuk mendukung tujuan organisasi.
10:47 Terakhir adalah improvement. Improvement itu melalui apa? Melalui adaptasi, kemudian perbaikan secara terus-menerus, ya kan.
10:55 Dan sebagainya.
11:06 Ya, ini kita masuk ke government list compliant.
11:12 Ee, GRC ini mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian yang hadir di sini mungkin ada be- ada beberapa dari Bapak-bapak, Ibu sekalian yang sudah mengetahui mengenai GRC dan mungkin sudah ada yang memiliki sertifikasi GRC.
11:23 Jadi, GRC ini dipandang sebagai kumpulan semua kapabilitas yang terkoordinasi dan terintegrasi dengan baik yang diperlukan untuk mendukung kinerja berprinsip atau perfo-, ee atau performance, the principal, the principal performance, kinerja berprinsip di setiap tingkat organisasi. GRC itu tidak membebani bisnis, nggak, tetapi mendukung dan meningkatkan bisnis organisasi. GRC sebagai suatu kapabilitas itu menghasilkan
11:54 kinerja berprinsip. Karena apa? Karena pelaksanaan manajemen risikonya itu tanpa adanya unsur governance dan compliant ya, itu akan sulit bagi suatu organisasi untuk mencapai tujuan yang akan dicapai.
12:07 Maka, govern-, governance, risk management dan compliant itu merupakan tiga unsur yang berhubungan
12:15 dan menyatu
12:17 tetapi memiliki fungsi yang berbeda dalam upaya memastikan pencapaian tujuan organisasi.

judul kursus: Manajemen Risiko Perbankan
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Studi Kasus
lesson: Sistem Pengendalian Internal
transkripsi: 00:00 Ya, terakhir saya
00:02 ingin eee menceritakan mengenai sedikit
00:04 studi kasus.
00:06 Ini karena memang
00:08 saya lebih banyak berkecimpung di
00:11 pasar modal, di perusahaan sekuritas. Jadi
00:14 kebetulan
00:15 pada saat kasus ini
00:17 mencuat,
00:19 saya waktu itu sedang
00:21 eee bekerja di
00:22 Bursa Efek Indonesia
00:23 sebagai compliance auditor.
00:26 Jadi
00:27 sempat, sempat menangani. Jadi bukan sempat tapi menangani, memang menangani kasus ini
00:31 gitu, kasus ini.
00:32 Jadi mungkin ini adalah kasus
00:34 ee pasar modal itu PT Sarijaya Sekuritas di tahun 2008, 2008.
00:39 Di sini kasus ini
00:41 dilatarbelakangi oleh penyalahgunaan dana nasabah itu
00:45 sebesar 245 miliar
00:47 yang dilakukan oleh komisaris utamanya
00:50 nya perusahaan sekuritas tersebut.
00:53 Jadi si komisaris utamanya itu melakukan penyalahgunaan dana
00:57 tersebut dengan menggunakan 17 rekening fiktif
01:01 untuk menampung dana nasabah
01:04 yang ditujukan untuk melakukan perdagangan saham
01:06 di Bursa Efek Indonesia.
01:09 Jadi ini
01:11 dia itu menggunakan rekening fiktif
01:13 dengan tujuan seperti itu.
01:16 Kemudian ee
01:18 si komisaris utama ini, jadi
01:21 dari hasil penyelidikan itu ya, jadi si komisaris utama ini
01:25 terlibat dalam ee melakukan suatu transaksi, repo saham, repo saham.
01:32 Mungkin karena ini kasusnya sudah cash ya, sudah cash, sudah, sudah terjadi tahun 2008. Mungkin saya bisa ceritakan bahwa transaksi repo saham waktu itu adalah repo saham Bumi, Bumi, saham Bumi ya.
01:44 Repo tersebut diguna-, ee jadi repo tersebut digunakan
01:47 ee menggunakan dana nasabah. Jadi untuk transaksi repo saham itu itu si komisaris utamanya itu menggunakan dana nasabah.
01:53 Nah, pembayaran yang diterima dari itu pemb- pembayaran yang diterima itu ternyata nyangkut sehingga keseluruhan nilai reponya itu sudah Rp35 miliar, yang telah, yang telah terbayar itu hanya sebesar Rp15 miliar. Itu semua digunakan oleh, oleh
02:11 ee komisaris itu digunakan untuk transaksi itu dengan cara menggoreng saham di lantai bursa. Jadi dia membeli saham, membeli saham itu yang sahamnya yang memang kurang aktif, kurang aktif. Kemus-, kemudian ee digoreng-gorengkan, digoreng-goreng ya, maksudnya sehingga saham itu terlihat likuid gitu, di, di bursa, dengan harapan supaya harga saham itu naik tajam.
02:36 Kemudian dia akan menjualnya setelah itu mendapat keuntungan dari selisih penjualan saham.
02:44 Jadi ini kasus yang terjadi di Sarijaya. Jadi ini adalah
02:48 memang dalam hal ini komisaris utamanya ini memang melakukan transaksi saham itu
02:55 notabene-nya memang menggunakan sales, sales gitu ya, sales, sales, sales perusahaan di mana sales perusahaannya sendiri ini juga
03:05 sebenarnya tahu bahwa komisaris utamanya ini memang
03:09 melakukan transaksi yang memang tidak seharusnya dan itu melanggar peraturan. Tetapi namanya sales, karyawan bagian pemasaran, itu kan tidak berani ya, tidak berani untuk
03:20 ee melawan, apa lagi nih komisaris utama gitu kan.
03:24 Direksi di sekitarnya juga mengetahui bahwa komisaris utama kok bisa ikutan main transaksi, gitu kan. Jadi di sini sih kalau kita lihat ini ada namanya
03:35 ee suatu keputusan memang di mana si direksinya ini sendiri memang tidak bisa, tidak bisa melakukan apa-apa. Jadi manajemen override mungkin ya. Bisa dikatakan manajemen override. Jadi semuanya itu memang si komisaris utama itu memang mengambil alih. Ya, dia yang melakukan order transaksi saham langsung kepada sales, gitu kan, kemudian dia juga yang, yang apa? Yang menginstruksikan, menandatangani sega-, rekening. Karena dia mengelola rekening, 17 rekening ee fiktif yang sifatnya. Jadi rekening fiktif ini adalah
04:11 sebetulnya adalah dia itu
04:14 meminjam KTP nasabah lain. Jadi ada tas-, ada rekening nasabah yang memang posisinya itu tidak digunakan, tidak digunakan.
04:24 Jadi ada beberapa nasabah memang
04:27 yang jarang melakukan transaksi saham. Itu kita biasa, biasanya kita sebut tuh rekening efek tidur ya, rekening efek tidur. Nah itu
04:36 digunakan oleh si komisaris utama itu untuk melakukan transaksi saham atas nama nasabah. Nasabah yang ini, yang sebenarnya ini tidak tahu, tidak tahu kalau rekening efeknya ini digunakan oleh si komis-, komisaris utama. Karena memang si nasabahnya ini memang nasabah tidur. Jarang melakukan transaksi, jadi sudah 6 bulan, setahun itu dia jarang melakukan transaksi saham. Nah, itu digunakan, dipakai rekening tersebut oleh komisaris utama untuk melakukan transaksi
05:05 ee saham dengan cara menggoreng-goreng tadi. Jadi ini merupakan salah satu kasus yang pernah terjadi di sekuritas dan itu memang
05:15 eee menyebabkan
05:18 kerugian kepada ee terka ee kerugian nasabah ya, kerugian nasabah itu
05:25 jumlahnya dalam miliaran dan itu memang terakhir itu komisaris utamanya akhirnya dipenjara,
05:30 dan, dan direksinya sendiri yang melaporkan, melaporkan bahwa komisaris utama ini melakukan fraud itu ternyata direksinya sendiri
05:40 juga ikut, ikutan di penjara juga karena memang ee
05:45 eee direksi itu kan terkena Undang-Undang PT ya, Undang-Undang Perusahaan. Jadi tanggung renteng ya, jadi ee penyidikan jadinya tetap saja bahwa direksi itu tetap juga kita tah-, ditahan juga oleh pihak ee penyidik. Dan
06:00 PT Sarijaya ini juga akhirnya menjadi eee apa, sudah tidak, sudah tidak ada lagi. Jadi dicabut izinnya karena memang dia terkait kasus hingga
06:11 oleh Bursa itu
06:14 sudah izin license-nya sebagai perusahaan efek itu sudah dicabut. Ini kasus di tahun 2008. Jadi mungkin ini yang bisa saya berikan terkait membangun budaya risiko. Jadi ini, kalau kita belajar dari studi kasus Sarijaya Sekuritas bahwa pentingnya kita menyadari bahwa budaya risiko itu perlu kita bangun, gitu kan. Kemudian tata kelola perusahaan juga kita perlu kita bangun. Jadi fungsi-fungsi daripada risk management, fungsi-fungsi daripada compliant gitu kan harus tetap jalan. Bagaimana kalau misalnya fungsi compliant dan risk management itu tidak jalan? Ya, ini tadi. Jadi, akan terjadi, muncul namanya risiko yang seperti kasus Sarijaya Sekuritas karena memang tidak berjalannya sistem pengendalian internal yang memadai.
06:58 Demikian penjelasan dari saya hari ini, Bapak-bapak, Ibu sekalian, semoga bermanfaat. Terima kasih. Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.
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lesson: Final quiz
transkripsi: 00:01 Saya yakin, Bapak-bapak dan Ibu-ibu yang hadir pada webinar ini sudah memahami arti daripada definisi risiko.
00:08 Namun ada baiknya kita coba refresh kembali, karena memang ini ada kaitannya juga dengan ee bagaimana kita membangun budaya risiko.
00:18 Definisi risiko di sini saya ambil dari definisi peraturan dan dari ISO.
00:26 Dari peraturan kita ini yang POJK 18 POJK 3 tahun 2016 kebetulan ini adalah peraturan perbankan.
00:34 Definisi daripada risiko itu adalah potensi kerugian akibat terjadinya peristiwa tertentu.
00:41 Kemudian kalau kita melihat dari definisi yang dari ISO 31.000 tahun 2018 mengenai manajemen risiko, risiko itu adalah ketidakpastian yang berdampak pada sasaran, pencapaian sasaran atau tujuan.
00:57 Next slide.
1:05 Ya.
1:06 Ini adalah gambar yang mencerminkan atau menunjukkan berbagai macam risiko di sekitar kita.
1:16 Saat ini, kita tahu risiko Covid-19 mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian. Kita tahu ya, bahwa Indonesia ini mengkonfirmasi kasus pertama infeksi virus Corona penyebab Covid-19 itu di awal Maret 2020.
1:34 Sejak itu, berbagai upaya penanggulangan telah dilakukan oleh pemerintah untuk meredam dampak dari pandemi Covid-19 di berbagai di berbagai sektor.
1:46 Hampir seluruh sektor terdampak, tidak hanya kesehatan.
1:51 Termasuk sektor ekonomi juga mengalami dampak serius akibat pandemi virus Corona.
1:57 Pembatasan aktivitas masyarakat berpengaruh kepada aktivitas bisnis yang kemudian berimbas kepada perekonomian. Kinerja ekonomi yang melemah ini turut pula berdampak kepada situasi tenaga kerja di Indonesia, yang akibatnya jumlah pengangguran itu menjadi meningkat sebagai akibat dari PHK. Inilah yang saya jelaskan adalah merupakan risiko Covid-19. Ini adalah salah satu dari risiko yang kita harus hadapi.
2:28 Kemudian, risiko kejahatan siber.
2:32 Kemajuan teknologi dan informasi menimbulkan risiko kejahatan siber. Kejahatan siber itu merupakan kejahatan yang lahir sebagai suatu dampak negatif dari perkembangan aplikasi pada internet.
2:47 Kita tahu oknum, oknum siber biasanya itu akan menyerang perusahaan yang kemungkinan besar memiliki pertahanan keamanan siber yang masih lemah. Hal ini tentunya akan mengakibatkan kerugian bagi perusahaan.
3:03 Mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian yang hadir di sini mungkin sudah paham mengenai apa aja sih, kejahatan ee siber, contoh-contohnya mungkin ee sudah mengetahui atau mungkin sudah ada yang mengalami di di di tempat Bapak-bapak, Ibu sekalian.
3:18 Ini kejahatan siber itu antara lain pencurian data. Ini sering sekali terjadi. Pencurian data ini biasanya terjadi tuh kalau ada pihak tertentu yang menginginkan data rahasia dari pihak lain. Itu namanya pencurian data. Ini masuk dalam kejahatan siber.
3:39 Kemudian, hacking.
3:41 Biasanya dilakukan juga oleh para programmer profesional yang secara khusus mengincar kelemahan atau celah dari sistem keamanan untuk mendapatkan keuntungan materi atau kepuasan pribadi.
3:53 Kemudian
4:04 Kemudian, malware.
4:07 Malware ini adalah suatu program yang dirancang dengan tujuan untuk merusak dengan menyusup sistem komputer.
4:16 Dapat menginfeksi juga banyak komputer, dengan masuk melalui email, download internet ee download internet, kemudian program-program yang terinfeksi kita gunakan. Ini semuanya tujuannya adalah untuk merusak atau mencuri data dari perangkat yang dimasuki.
4:35 Itu adalah malware.
4:36 Jadi itu adalah gambaran daripada risiko-risiko yang timbul risiko risiko-risiko daripada kejahatan siber.
4:45 Gambar berikutnya adalah menjelaskan mengenai risiko kebakaran.
4:49 Kita tahu, bahwa penyebab kebakaran itu ada 2, yaitu faktor manusia dan faktor alam.
4:56 Faktor manusia sendiri itu dibagi 2, yaitu kelalaian dan disengaja.
5:03 Mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian yang hadir di sini juga masih ingat ya ee di di di pemberitaan kemaren, bahwa kemaren itu telah terjadi peristiwa kebakaran di gedung Kejaksaan Agung di mana ee hasil penyelidikan sementara dari dari Skrim itu adalah ee diakibatkan karena adanya faktor kesen- kesengajaan dari oknum tertentu.
5:29 Ini adalah merupakan risiko kebakaran.
5:33 Kemudian, risiko investasi saham.
5:36 Kita tahu, bahwa instrumen investasi termasuk saham itu juga memiliki risiko.
5:43 Untuk risiko saham itu antara lain memiliki risiko seperti capital loss dan risiko likuidasi.
5:56 Capital loss itu kalau saya bisa jelaskan itu adalah umpamanya, ada investor menjual saham lebih rendah dari harga beli.
6:07 Jadi, umpamanya investor itu membeli harga saham PT XYZ di harga Rp2.000 per saham.
6:16 Kemudian harga sahamnya itu terus-menerus mengalami penurunan sehingga mencapai kira-kira ya Rp1.400 per saham.
6:24 Jadi, karena harga sahamnya itu itu dia beli di harga Rp2.000 kemudian harga sahamnya itu semakin lama semakin turun sehingga menjadi harganya Rp1.400 per saham maka timbullah rasa ketakutan ee di investor, di pada investor ya. Akhirnya para investor tersebut menjual harga tersebut di harga Rp1.400 tersebut.
6:52 Sehingga investor itu mengalami kerugian sebesar Rp600 per saham.
6:58 Itulah yang disebut dengan capital loss.
7:03 Selanjutnya, adalah risiko likuidasi. Risiko likuidasi ini juga termasuk dari ee risiko investasi saham.
7:11 Perusahaan yang sahamnya dimiliki dinyatakan bangkrut oleh pengadilan atau perusahaan tersebut dibubarkan dalam hal ini, hak klaim dari pemegang saham mendapat prioritas terakhir setelah seluruh ee setelah seluruh kewajiban perusahaan dapat dilunasi.
7:29 Apabila masih terdapat sisa dari hasil penjualan kekayaan kekayaan perusahaan tersebut maka sisa tersebut dibagi secara proporsional kepada seluruh pemegang saham.
7:38 Namun jika tidak terdapat sisa kekayaan perusahaan, maka pemegang saham tersebut tidak akan memperoleh hasil dari likuidasi tersebut. Itu adalah risiko likuidasi.
7:51 Kemudian risiko apa lagi, yaitu risiko suspensi saham.
7:55 Penyebab daripada suspensi saham itu itu banyak banyak faktor, antara lain karena emiten yaitu perusahaan yang tercatat di bursa itu dia terlambat menyampaikan laporan keuangan.
8:11 Itu salah satu faktornya. Kenapa dilakukan suspensi saham? Kemudian, harga saham mereka itu masuk dalam aktivitas transaksi yang tidak wajar atau unactivity market e unusual market activity, unusual market activity.
8:28 Bursa itu memiliki sistem pemantauan atas transaksi saham emiten. Jadi apabila ee saham mereka itu terlihat pergerakannya tidak wajar dan itu masuk dalam parameter pemantauan mereka maka itu akan dikategorikan sebagai aktivitas transaksi tidak wajar.
8:52 Selanjutnya, adalah adanya kebijakan perusahaan yang bersifat material yang tidak diungkapkan ke publik.
8:59 Misalnya emiten ingin melakukan suatu ee tindakan corporate action gitu. Tetapi tindakan corporate actionnya itu tidak di-publish, tidak diumumkan di publik sehingga ee informasi sehingga publik tidak mendapatkan informasi secara valid.
9:18 Ini juga masuk dalam kategori ee suspensi saham.
9:23 Kemudian apabila saham perusahaan itu sering mengalami auto rejection itu juga masuk dalam kategori risiko saham investasi, karena akan dilakukan suspensi saham.
9:35 Selanjutnya adalah, delisting dari bursa.
9:37 Delisting dari bursa ini adalah penghapusan perusahaan atau emiten yang tercatat di bursa itu juga dapat terjadi. Itu penyebabnya adalah, kalau misalnya emiten itu terjadi kasus hukum yang menimpa perusahaan, atau mungkin kinerja perusahaannya itu terus-menerus memburuk. Itu tercermin dari laporan keuangan.
9:57 Risiko selanjutnya adalah gambarnya adalah menunjuk- menunjukkan risiko tabungan dan deposito.
10:06 Di sini kalau untuk yang risiko tabungan mungkin Bapak-bapak dan Ibu-ibu sekalian memang ee untuk menabung kita pasti ada risiko. Bapak-bapak dan Ibu sekalian mungkin masih ingat peristiwa yang baru-baru terjadi ini adalah di mana ada nasabah dari Maybank Cipulir yang saldo tabungannya itu tiba-tiba raib sebesar Rp20 miliar dan saat ini pun juga masih dalam proses penyelidikan. Ini juga ada risiko. Kita menabung juga ada risiko.
10:36 Kemudian ada juga risiko terkait deposito di mana itu nanti deposito bila inflasi sangat tinggi, meskipun bunga depositonya itu setinggi apapun, tetap aja nilai bunganya tidak akan ee nilai bunga yang diberikan itu tidak akan ada artinya. Karena memang inflasi kita juga sangat tinggi.
10:56 Itu adalah contoh-contoh ee daripada risiko yang terjadi di sekitar kita.

00:01 Ya,
00:02 ini adalah
00:04 sedikit, sedikit saya jelaskan. Ini
00:06 mengenai
00:08 regulasi bank. Regulasi bank
00:11 ee sejarahnya ya, sejarahnya
00:14 itu dari Basel I, Basel II,
00:16 dan ee sekarang PBI.
00:19 Jadi, apabila Bapak-bapak
00:21 dan Ibu-ibu sekalian yang
00:23 hadir di webinar hari ini
00:25 bila ingin berminat
00:28 untuk mendalami atau mengetahui lebih
00:30 lanjut terkait apa itu
00:32 manajemen risiko dan ingin mendapatkan sertifikasi manajemen
00:36 risiko,
00:37 monggo dipersilakan untuk join dengan ee
00:40 kami dengan tim kami yaitu PT Wahana Insan Prima
00:44 di bawah komando Pak, Pak Yogi.
00:46 Nanti Bapak-bapak dan Ibu-ibu sekalian
00:49 akan mendapat ini, ilmu mengenai terkait
00:52 risiko, segala risiko akan dipelajari dari
00:55 level 1, level 2 sampai level 5.
00:58 Untuk level 1 memang ee
01:00 ee itu terkait
01:01 mengenai pendefinisian risiko, apa-apa saja sih risikonya, kemudian
01:05 regulasi banknya, sejarahnya dari Basel I, Basel II sampai
01:09 PBI, kemudian bagaimana GCG-nya, itu nanti akan
01:13 diterangkan di level 1. Ini sepiluh menit saja
01:16 saya informasikan.
01:18 Mungkin nanti untuk lebih lanjutnya mungkin
01:20 bisa, bisa Bapak dan Ibu dan
01:22 sekalian bisa ikutan join
01:24 dalam training
01:25 pelatihan seminar
01:27 sertifikasi manajemen risiko kita
01:29 yang nanti akan diadakan kalau nggak salah
01:32 Desember ya, Mbak Aska? Desember apa Januari, Mbak Aska yang di level 1?
01:41 Desember, Bu, Desember
01:47 Desember tanggal 12, 13 untuk pembekalan ya.
01:50 Ya, Desember Bapak-bapak, Ibu sekalian tanggal 11, 12 ya, untuk pembekalan.
01:54 Jadi kalau ingin mengenal lebih lanjut bisa
01:56 bisa nanti hubungi
01:58 Mbak Aska dan, dan teman-teman ya, atau Pak
02:01 Yogi dan timnya.
02:03 Ya, next slide.
02:08 Ya.
02:10 Ini mengenai
02:12 implementasi daripada
02:14 manajemen risiko.
02:16 Manajemen risiko sendiri itu kan merupakan suatu proses, Bapak-bapak, Ibu
02:20 sekalian yang sistematik dan
02:22 berkelanjutan
02:23 yang dirancang dan dijalankan
02:26 oleh manajemen di semua level dan seluruh personel pemerintahan
02:30 untuk memberikan keyakinan yang memadai bahwa semua
02:34 risiko yang berpotensi menghambat pencapaian tujuan itu
02:38 telah diidentifikasi
02:40 dan dikelola sedemikian rupa
02:42 sehingga risiko dimaksud itu dalam batas-batas yang dapat diterima.
02:48 Kita tahu bahwa tujuan daripada pokok manajemen
02:51 risiko itu antara lain
02:53 memastikan
02:55 risiko-risiko yang ada telah diidentifikasi
02:58 dan dinilai tingkat signifikannya, serta telah dibuatkan rencana tindakan untuk meminimalisasi dampak dan kemungkinan terjadinya risiko tersebut.
03:10 Kemudian apa lagi, yaitu
03:12 memastikan
03:13 jika rencana tindakan dilaksanakan secara efektif, maka tindakan dimaksud dapat meminimalisasi dampak dan kemungkinan terjadinya risiko.
03:24 Selanjutnya, apa? Yaitu memberikan rekomendasi kepada manajemen
03:27 tentang risiko-risiko yang mungkin terjadi serta
03:31 penanganannya.
03:32 Itu merupakan tujuan pokok daripada manajemen
03:35 risiko.
03:37 Nah,
03:38 bagaimana dengan proses manajemen risikonya sendiri? Proses manajemen
03:41 risiko sendiri itu terdiri atas beberapa tahapan.
03:45 Tahapan itu adalah, yang pertama adalah
03:47 identifikasi
03:48 kemudian pengukuran,
03:51 kemudian pemantauan
03:52 dan pengendalian.
03:55 Mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian yang
03:56 hadir di webinar ini sudah
03:57 mengetahui mengenai tahapan-tahapan manajemen
04:00 risiko.
04:02 Identifikasi di sini
04:03 ini adalah
04:05 tahapan untuk mengenali faktor risiko
04:07 yang dapat menghambat pencapaian tujuan
04:09 dan menyebabkan
04:11 kerugian.
04:13 Identi- identifikasi itu memang kita lakukan secara menyeluruh
04:16 dengan tujuan untuk menghasilkan suatu daftar risiko yang dinama,
04:21 yang disebut sebagai risk register.
04:24 Kalau pengukuran, pengukuran itu
04:26 untuk mengukur
04:28 besarnya pengaruh
04:30 dan dari risiko-risiko yang telah diidentifikasi
04:33 terhadap pencapaian tujuan
04:35 yang telah ditetapkan. Apakah
04:37 risiko itu dapat diterima atau tidak dengan
04:40 level risiko sesuai dengan standar yang digunakan.
04:44 Selanjutnya adalah pemantauan dan pengendalian.
04:47 Tahapan evaluasi terhadap eksposur risiko
04:51 itu dilakukan dengan pemantauan dan pengendalian. Tujuannya
04:55 untuk mengetahui perubahan dan seberapa efektifnya
04:59 sistem.
05:04 Ee next slide, Mbak.
05:39 Oh yang tadi belum, Mbak ya. Bisa, ya sebelumnya.
05:43 Ya, ini mengenai tujuan dan
05:51 ya, tujuan dan implementasi manajemen risiko.
05:55 Ya, di sini adalah mungkin ee saya jelaskan kembali mengenai tujuan pokok manajemen
06:00 risiko itu adalah
06:02 memastikan risiko-risiko yang ada ya, yang telah diidentifikasikan dan di 06:06 nilai tingkat signifikansinya.
06:08 Setelah itu dibuatkan rencana tindakan
06:11 untuk meminimalisasi dampak dari kemungkinan terjadinya risiko.
06:15 Setelah itu
06:16 memastikan kembali bahwa rencana tindakan yang telah dilakukan itu
06:19 sudah efektif
06:22 dan memberikan rekomendasi kepada manajemen tentang
06:24 risiko-risiko yang mungkin terjadi, serta
06:27 usulan penanganannya.
06:30 Next slide, Mbak Aska.
06:34 Untuk penerapan manajemen risiko, penerapan manajemen risiko
06:38 itu, itu meliputi pengawasan
06:41 aktif direksi dan dekom.
06:44 Kemudian kecukupan kebijakan dan prosedur manajemen risiko serta penetapan limit risiko.
06:50 Kecukupan proses identifikasi, pengukuran, pemantauan dan pengendalian risiko, serta sistem informasi manajemen risiko, dan
06:59 dan yang terakhir adalah sistem pengendalian internal yang menyeluruh.

00:00 Ya, kita masuk ke
00:02 membangun budaya risiko.
00:05 Bapak-bapak, Ibu sekalian
00:07 serta webinar hari ini,
00:09 kita tahu bahwa budaya risiko
00:12 atau risk culture itu merupakan perilaku semua
00:16 personil
00:18 dalam berinteraksi
00:20 dan persepsi terhadap segala sesuatu
00:22 yang berkaitan dengan risiko.
00:25 Persepsi terhadap risiko tersebut
00:28 akan terefleksi
00:31 dalam keputusan-keputusan yang diambil
00:33 dan cara melakukan pekerjaan.
00:36 Budaya risiko menjadi semakin nyata pentingnya, karena implementasi
00:41 suatu sistem manajemen risiko, meliputi
00:44 tugas dalam operasional sehari-hari.
00:48 Dalam keseharian tersebut, faktor budaya kerja yang berkaitan dengan
00:52 risiko itu
00:54 yang akan lebih menonjol
00:56 dalam menentukan keberhasilan suatu
00:59 implementasi
01:01 sistem, ketimbang
01:04 sistem itu sendiri.
01:06 Proses yang berkaitan dengan bu- budaya risiko
01:09 itu biasanya dimotori oleh
01:11 motivasi dari pimpinan puncak
01:14 dan komitmen untuk melaksanakan manajemen secara konsekuen.
01:18 Pimpinan puncak
01:20 itu harus memberikan contoh
01:22 bagaimana pelaksanaan budaya risiko.
01:26 Barulah
01:27 para staf di bawahnya akan mengikuti.
01:32 Budaya risiko itu dibutuhkan karena apa?
01:35 Karena, yang pertama risiko itu terjadi secara
01:39 tidak terduga
01:40 serta memberikan efek tidak menyenangkan seperti contohnya ya, kerugian perusahaan,
01:46 ketidakstabilan ekonomi, dan sebagainya.
01:49 Kemudian, kenapa budaya risiko itu dibutuhkan apa lagi? Yaitu karena budaya risiko
01:54 akan membuat masyarakat lebih sadar dengan
01:58 re- segala risiko di balik tindakannya.
02:02 Selanjutnya, budaya risiko
02:04 akan membuat masyarakat lebih sadar pula dengan situasi yang volatil. VUKA ini
02:09 yang perubahannya dinamis
02:12 dan kita juga bersiap-siap
02:14 hingga kita siap menghadapi
02:16 berbagai risiko.
02:19 Proses pembentukan budaya risiko itu
02:22 ada beberapa
02:24 tahapan.
02:26 Yang pertama adalah pemahaman risiko.
02:30 Pemahaman risiko di sini adalah kita itu memberikan pemahaman
02:34 mengenai arti
02:36 risiko, manfaat risiko dan
02:39 dampak risiko itu sendiri
02:41 ketika suatu organisasi
02:44 tidak memiliki budaya sadar risiko.
02:48 Selanjutnya adalah sadar risiko.
02:50 Setelah kita memiliki pemahaman risiko, maka
02:54 itu secara otomatis mulai menyadari pentingnya budaya sadar risiko itu dibangun.
03:01 Kemudian dari sadar risiko, maka akan tercipatalah suatu perilaku risiko.
03:05 Karyawan dapat saling berbagi pengetahuan dan pengalaman mengenai manajemen risiko.
03:12 Kesemua itu dari 1, 2, dan 3 itu tidak akan
03:16 ada gunanya kalau tidak ada komitmen.
03:19 Adanya komitmen bersama dari para pemimpin atau eksekutif
03:23 karena pemimpinlah yang menjadi pendorong utama untuk
03:26 memulainya budaya risiko.
03:29 Selanjutnya manajer dan
03:32 pimpinan level menengah itu
03:34 berperan penting dalam mengkomunikasikan dan mempengaruhi perilaku karyawan
03:39 dalam upaya untuk mengimplementasikan manajemen
03:43 risiko.
03:45 Yang kelima adalah budaya risiko. Terciptanya budaya risiko. Jadi dari 1, 2, 3, 4 itu tentunya akan terakhinya akan tercipatalah suatu budaya
03:54 risiko. Nah, budaya risiko ini harus
03:58 dilakukan secara terus-menerus dan konsisten dalam jangka waktu yang panjang sehingga budaya risiko itu bisa
04:05 menjadi suatu kebiasaan dan ter-, dan sudah menjadi embed di dalam diri
04:11 kita masing-masing. Itulah jadinya, sehingga bila itu dilakukan secara
04:15 konsisten, dan terus-menerus maka itu akan tercipta budaya risiko.
04:22 Next slide, Mbak.
04:27 Ya. Apa kai-, ada kait- da-, ee kaitannya apa? Jadi di sini kita bicara budaya risiko, budaya risiko itu ada kaitannya juga dengan peranan internal audit, ya peranan internal audit.
04:39 Peranan internal audit dalam membangun suatu budaya risiko itu, apabila budaya risiko sudah sudah terbangun, maka peranan internal audit itu ada di dalam budaya risiko. Ya, itu dalam hal apa? Dalam hal memberikan keyakinan assurance kepada stakeholder,
04:54 seluruh stakeholder, atas efektivitasnya budaya risiko organisasi itu secara menyeluruh.
05:00 Itulah peranan internal audit. Dia melakukan
05:03 assurance, memastikan kembali
05:07 efektivitas daripada
05:09 risiko-risiko atau budaya-budaya risiko yang sudah terbangun itu secara menyeluruh.
05:13 Itu adalah peranan internal audit.
05:16 Next slide.
05:24 Ya. Mungkin saya tambahkan sedikit yang mengenai peranan internal audit bahwa
05:30 hubungan itu ya, hubungan antara kegiatan manajemen risiko dan internal audit itu merupakan hubungan timba balik, ya. Timba balik dan tidak terpisahkan.
05:40 Risk owner itu berperan dalam
05:42 mengidentifikasikan,
05:45 mengkaji, dan mengelola risiko. Sedangkan di sisi lain, internal audit itu punya peran untuk memberikan keyakinan atau assurance kepada stakeholder.
06:05 Jadi, dalam melaksanakan semua ini, maka internal audit sebagai fungsi assurance itu akan sangat membantu. Karena fungsi ini akan melakukan, fungsi internal audit ini akan melakukan evaluasi secara objektif terhadap keseluruhan proses di dalam organisasi yang meliputi ya, proses operasional, kemudian proses manajemen risiko, proses kepatuhan, penggunaan sumber daya sehingga
06:31 akan memberikan jaminan yang wajar terhadap pencapaian sasaran. Itulah yang
06:36 yang merupakan peranan daripada internal audit dalam membangun budaya risiko.
06:44 Kerangka manajemen risiko.
06:48 Kerangka manajemen risiko di sini itu
06:51 tujuannya
06:53 itu adalah untuk membantu, membantu organisasi
06:56 dalam mengintegrasikan manajemen risiko menjadi suatu aktivitas dan fungsi yang signifikan.
07:03 Efektivitas manajemen
07:05 risiko itu tergantung kepada integrasi ke dalam tata kelola perusahaan, termasuk pengambilan keputusan dan hal ini membutuhkan dukungan dari stakeholders, terutama manajemen puncak atau top management.
07:18 Itu adalah kerangka daripada manajemen
07:23 risiko. Komponen daripada kerangka manajemen risiko itu apa?
07:31 Kalau kita lihat di ini, saya framework-nya ini kita ambil
07:33 dari ISO 31.000 tahun
07:37 2018.
07:38 Jadi, komponen daripada kerangka manajemen risiko sebagaimana dimaksud dalam ISO 31.000 itu adalah yang pertama, itu leadership, leadership dan commitment. Bahwa top management dan badan pengawas itu harus memastikan manajemen risiko terintegrasi ke dalam semua aktivitas dan harus di deme-, didemonstrasikan kepemimpinannya dan komitmennya. Itu dengan apa? Dengan penyesuaian dan penerapan semua komponen kerangka. Kemudian mengeluarkan pernyataan
08:07 atau kebijakan penetapan pendekatan manajemen risiko, rencana, dan tindakan.
08:13 Selanjutnya adalah memastikan
08:15 sumber daya yang dibutuhkan dialokasikan untuk mengelola risiko.
08:19 Kemudian menetapkan otoritas, tanggung jawab, akuntabilitas di tingkat yang sesuai dalam
08:25 organisasi. Ini semuanya ada di ee
08:29 framework ya. Kemudian integrasi. Integrasinya itu apa? Integrasi itu sudah manajemen risiko terintegrasi. Bergantung kepada pemahaman struktur organisasi dan konteks. Perbedaan struktur tergantung kepada kebutuhan organisasi, tujuan, dan kompleksitas.
08:47 Risiko dikelola dalam setiap bagian dari struktur organisasi. Setiap orang itu dalam organisasi memiliki tanggung jawab untuk mengelola risiko. Manajemen risiko seharusnya menjadi suatu bagian
08:59 dan tidak terpisahkan dari tujuan organisasi, tata kelola, strategi kepemimpinan, komitmen dan tujuan operasi.
09:07 Desain, desain juga begitu. Desain itu kan merupakan rancangan, kerangka manajemen risiko di mana organisasi itu harus memeriksa dan mengerti internal dan eksternal konteks.
09:18 Jadi, desain itu adalah kita harus mengerti pengertian daripada internal dan eksternal konteks. Eksternal konteks itu termasuk apa aja? Ya, itu tidak terbatas daripada sosial budaya, politik,
09:32 hukum, peraturan, keuangan, ya. Kemudian ekonomi, penggerak utama, hubungan pemangku kepentingan, hubungan kontraktual, dan komitmen itu adalah merupakan eksternal konteks.
09:42 Kemudian bagaimana dengan internal konteks? Internal konteks itu
09:46 meliputi ya, tidak terbatas, untuk meliputi-, tidak terbatas dari ee meli- meliputi visi misi, ya. Visi misi dan nilai, kemudian tata kelola, struktur organisasi, strategi, tujuan, kebijakan, budaya organisasi
10:00 standar, pedoman itu adalah internal konteks.
10:05 Untuk implementasinya bagaimana? Untuk implementasinya itu diterapkan, kerangka manajemen risiko itu harus diterapkan oleh organisasi, dengan cara apa? Dengan cara pengembangan rencana yang sesuai, termasuk waktu dan sumber daya. Kemudian identifikasi di mana, kapan, bagaimana, tipe keputusan dibuat di seluruh organisasi. Kemudian modifikasinya, proses pengambilan keputusan yang berlaku juga dibutuhkan dan sebagainya.
10:29 Kemudian evaluasi. Evaluasi itu adalah untuk mengevaluasi efektivitas kerangka manajemen
10:36 risiko. Yang di mana organisasi harus secara periodik dilakukan, kemudian harus didukung
10:41 kemudian evaluasi itu juga ditu- ee tujuannya adalah untuk mendukung tujuan organisasi.
10:47 Terakhir adalah improvement. Improvement itu melalui apa? Melalui adaptasi, kemudian perbaikan secara terus-menerus, ya kan.
10:55 Dan sebagainya.
11:06 Ya, ini kita masuk ke government list compliant.
11:12 Ee, GRC ini mungkin Bapak-bapak, Ibu sekalian yang hadir di sini mungkin ada be- ada beberapa dari Bapak-bapak, Ibu sekalian yang sudah mengetahui mengenai GRC dan mungkin sudah ada yang memiliki sertifikasi GRC.
11:23 Jadi, GRC ini dipandang sebagai kumpulan semua kapabilitas yang terkoordinasi dan terintegrasi dengan baik yang diperlukan untuk mendukung kinerja berprinsip atau perfo-, ee atau performance, the principal, the principal performance, kinerja berprinsip di setiap tingkat organisasi. GRC itu tidak membebani bisnis, nggak, tetapi mendukung dan meningkatkan bisnis organisasi. GRC sebagai suatu kapabilitas itu menghasilkan
11:54 kinerja berprinsip. Karena apa? Karena pelaksanaan manajemen risikonya itu tanpa adanya unsur governance dan compliant ya, itu akan sulit bagi suatu organisasi untuk mencapai tujuan yang akan dicapai.
12:07 Maka, govern-, governance, risk management dan compliant itu merupakan tiga unsur yang berhubungan
12:15 dan menyatu
12:17 tetapi memiliki fungsi yang berbeda dalam upaya memastikan pencapaian tujuan organisasi.

00:00 Ya, terakhir saya
00:02 ingin eee menceritakan mengenai sedikit
00:04 studi kasus.
00:06 Ini karena memang
00:08 saya lebih banyak berkecimpung di
00:11 pasar modal, di perusahaan sekuritas. Jadi
00:14 kebetulan
00:15 pada saat kasus ini
00:17 mencuat,
00:19 saya waktu itu sedang
00:21 eee bekerja di
00:22 Bursa Efek Indonesia
00:23 sebagai compliance auditor.
00:26 Jadi
00:27 sempat, sempat menangani. Jadi bukan sempat tapi menangani, memang menangani kasus ini
00:31 gitu, kasus ini.
00:32 Jadi mungkin ini adalah kasus
00:34 ee pasar modal itu PT Sarijaya Sekuritas di tahun 2008, 2008.
00:39 Di sini kasus ini
00:41 dilatarbelakangi oleh penyalahgunaan dana nasabah itu
00:45 sebesar 245 miliar
00:47 yang dilakukan oleh komisaris utamanya
00:50 nya perusahaan sekuritas tersebut.
00:53 Jadi si komisaris utamanya itu melakukan penyalahgunaan dana
00:57 tersebut dengan menggunakan 17 rekening fiktif
01:01 untuk menampung dana nasabah
01:04 yang ditujukan untuk melakukan perdagangan saham
01:06 di Bursa Efek Indonesia.
01:09 Jadi ini
01:11 dia itu menggunakan rekening fiktif
01:13 dengan tujuan seperti itu.
01:16 Kemudian ee
01:18 si komisaris utama ini, jadi
01:21 dari hasil penyelidikan itu ya, jadi si komisaris utama ini
01:25 terlibat dalam ee melakukan suatu transaksi, repo saham, repo saham.
01:32 Mungkin karena ini kasusnya sudah cash ya, sudah cash, sudah, sudah terjadi tahun 2008. Mungkin saya bisa ceritakan bahwa transaksi repo saham waktu itu adalah repo saham Bumi, Bumi, saham Bumi ya.
01:44 Repo tersebut diguna-, ee jadi repo tersebut digunakan
01:47 ee menggunakan dana nasabah. Jadi untuk transaksi repo saham itu itu si komisaris utamanya itu menggunakan dana nasabah.
01:53 Nah, pembayaran yang diterima dari itu pemb- pembayaran yang diterima itu ternyata nyangkut sehingga keseluruhan nilai reponya itu sudah Rp35 miliar, yang telah, yang telah terbayar itu hanya sebesar Rp15 miliar. Itu semua digunakan oleh, oleh
02:11 ee komisaris itu digunakan untuk transaksi itu dengan cara menggoreng saham di lantai bursa. Jadi dia membeli saham, membeli saham itu yang sahamnya yang memang kurang aktif, kurang aktif. Kemus-, kemudian ee digoreng-gorengkan, digoreng-goreng ya, maksudnya sehingga saham itu terlihat likuid gitu, di, di bursa, dengan harapan supaya harga saham itu naik tajam.
02:36 Kemudian dia akan menjualnya setelah itu mendapat keuntungan dari selisih penjualan saham.
02:44 Jadi ini kasus yang terjadi di Sarijaya. Jadi ini adalah
02:48 memang dalam hal ini komisaris utamanya ini memang melakukan transaksi saham itu
02:55 notabene-nya memang menggunakan sales, sales gitu ya, sales, sales, sales perusahaan di mana sales perusahaannya sendiri ini juga
03:05 sebenarnya tahu bahwa komisaris utamanya ini memang
03:09 melakukan transaksi yang memang tidak seharusnya dan itu melanggar peraturan. Tetapi namanya sales, karyawan bagian pemasaran, itu kan tidak berani ya, tidak berani untuk
03:20 ee melawan, apa lagi nih komisaris utama gitu kan.
03:24 Direksi di sekitarnya juga mengetahui bahwa komisaris utama kok bisa ikutan main transaksi, gitu kan. Jadi di sini sih kalau kita lihat ini ada namanya
03:35 ee suatu keputusan memang di mana si direksinya ini sendiri memang tidak bisa, tidak bisa melakukan apa-apa. Jadi manajemen override mungkin ya. Bisa dikatakan manajemen override. Jadi semuanya itu memang si komisaris utama itu memang mengambil alih. Ya, dia yang melakukan order transaksi saham langsung kepada sales, gitu kan, kemudian dia juga yang, yang apa? Yang menginstruksikan, menandatangani sega-, rekening. Karena dia mengelola rekening, 17 rekening ee fiktif yang sifatnya. Jadi rekening fiktif ini adalah
04:11 sebetulnya adalah dia itu
04:14 meminjam KTP nasabah lain. Jadi ada tas-, ada rekening nasabah yang memang posisinya itu tidak digunakan, tidak digunakan.
04:24 Jadi ada beberapa nasabah memang
04:27 yang jarang melakukan transaksi saham. Itu kita biasa, biasanya kita sebut tuh rekening efek tidur ya, rekening efek tidur. Nah itu
04:36 digunakan oleh si komisaris utama itu untuk melakukan transaksi saham atas nama nasabah. Nasabah yang ini, yang sebenarnya ini tidak tahu, tidak tahu kalau rekening efeknya ini digunakan oleh si komis-, komisaris utama. Karena memang si nasabahnya ini memang nasabah tidur. Jarang melakukan transaksi, jadi sudah 6 bulan, setahun itu dia jarang melakukan transaksi saham. Nah, itu digunakan, dipakai rekening tersebut oleh komisaris utama untuk melakukan transaksi
05:05 ee saham dengan cara menggoreng-goreng tadi. Jadi ini merupakan salah satu kasus yang pernah terjadi di sekuritas dan itu memang
05:15 eee menyebabkan
05:18 kerugian kepada ee terka ee kerugian nasabah ya, kerugian nasabah itu
05:25 jumlahnya dalam miliaran dan itu memang terakhir itu komisaris utamanya akhirnya dipenjara,
05:30 dan, dan direksinya sendiri yang melaporkan, melaporkan bahwa komisaris utama ini melakukan fraud itu ternyata direksinya sendiri
05:40 juga ikut, ikutan di penjara juga karena memang ee
05:45 eee direksi itu kan terkena Undang-Undang PT ya, Undang-Undang Perusahaan. Jadi tanggung renteng ya, jadi ee penyidikan jadinya tetap saja bahwa direksi itu tetap juga kita tah-, ditahan juga oleh pihak ee penyidik. Dan
06:00 PT Sarijaya ini juga akhirnya menjadi eee apa, sudah tidak, sudah tidak ada lagi. Jadi dicabut izinnya karena memang dia terkait kasus hingga
06:11 oleh Bursa itu
06:14 sudah izin license-nya sebagai perusahaan efek itu sudah dicabut. Ini kasus di tahun 2008. Jadi mungkin ini yang bisa saya berikan terkait membangun budaya risiko. Jadi ini, kalau kita belajar dari studi kasus Sarijaya Sekuritas bahwa pentingnya kita menyadari bahwa budaya risiko itu perlu kita bangun, gitu kan. Kemudian tata kelola perusahaan juga kita perlu kita bangun. Jadi fungsi-fungsi daripada risk management, fungsi-fungsi daripada compliant gitu kan harus tetap jalan. Bagaimana kalau misalnya fungsi compliant dan risk management itu tidak jalan? Ya, ini tadi. Jadi, akan terjadi, muncul namanya risiko yang seperti kasus Sarijaya Sekuritas karena memang tidak berjalannya sistem pengendalian internal yang memadai.
06:58 Demikian penjelasan dari saya hari ini, Bapak-bapak, Ibu sekalian, semoga bermanfaat. Terima kasih. Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.
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transkripsi: Saya yakin Bapak-bapak dan Ibu-ibu yang hadir pada webinar ini sudah memahami arti daripada definisi risiko. Namun ada baiknya kita coba refresh kembali karena memang ini ada kaitannya juga dengan ee bagaimana kita membangun budaya risiko. Definisi risiko di sini saya ambil dari definisi peraturan dan dari ISO. Dari peraturan kita ini yang POJK 18 POJK 3 tahun 2016. Kebetulan ini ada peraturan perbankan. Definisi daripada risiko itu adalah potensi kerugian akibat terjadinya peristiwa tertentu. Kemudian kalau kita melihat dari definisi yang dari ISO 31.000 tahun 2018. Mengenai manajemen risiko. Risiko itu adalah ketidakpastian yang berdampak pada sasaran, pencapaian sasaran atau tujuan. Next slide. Risiko. Ya. Ini adalah gambar yang mencerminkan atau menunjukkan berbagai macam risiko di sekitar kita. Saat ini kita tahu risiko Covid-19 mungkin Bapak-bapak Ibu sekalian. Kita tahu ya bahwa Indonesia ini mengkonfirmasikan kasus pertama infeksi virus Corona penyebab Covid-19 itu di awal Maret 2020. Sejak itu berbagai upaya penanggulangan telah dilakukan oleh pemerintah untuk meredam dampak dari pandemi Covid-19 dibergai di berbagai sektor. Hampir seluruh sektor ber terdampak tidak hanya kesehatan. Termasuk sektor ekonomi juga mengalami dampak serius akibat pandemi virus Corona. Pembatasan aktivitas masyarakat berpengaruh kepada aktivitas bisnis yang kemudian berimbas kepada perekonomian. Kinerja ekonomi yang melemah ini turut pula berdampak kepada situasi tenaga kerja di Indonesia yang akibatnya jumlah pengangguran itu menjadi meningkat sebagai akibat dari PHK. Inilah yang saya jelaskan adalah merupakan risiko Covid-19. Ini adalah salah satu dari risiko yang kita harus hadapi. Kemudian risiko kejahatan siber. Kemajuan teknologi dan informasi menimbulkan risiko kejahatan siber. Kejahatan siber itu merupakan kejahatan yang lahir sebagai suatu dampak negatif dari perkembangan aplikasi pada internet. Kita tahu oknum oknum siber biasanya tuh akan menyerang perusahaan yang kemungkinan besar memiliki pertahanan keamanan siber yang masih lemah. Hal ini tentunya akan mengakibatkan kerugian bagi perusahaan. Mungkin Bapak-bapak Ibu sekalian yang hadir di sini mungkin sudah paham mengenai apa saja sih kejahatan ee siber, contoh-contohnya mungkin ee sudah mengetahui atau mungkin sudah ada yang mengalami di di di tempat Bapak-bapak Ibu sekalian. Ini kejahatan siber itu antara lain pencurian data. Ini sering sekali terjadi. Pencurian data ini biasanya terjadi itu kalau ada pihak tertentu yang menginginkan data rahasia dari pihak lain. Itu namanya pencurian data. Ini masuk dalam kejahatan siber. Kemudian hacking. Biasanya dilakukan juga oleh para programmer profesional yang secara khusus mengincar kelemahan atau celah dari sistem keamanan untuk mendapatkan keuntungan materi atau kepuasan pribadi. Kemudian Sebentar. Kemudian malware. Malware ini adalah suatu program yang dirancang dengan tujuan untuk merusak dengan menyusup sistem komputer. Dapat menginfeksi juga banyak komputer dengan masuk melalui email, download internet download internet, kemudian program-program yang terinfeksi kita gunakan. Ini semuanya tujuannya adalah untuk merusak atau mencuri data dari perangkat yang dimasuki. Itu adalah malware. Jadi itu adalah gambaran daripada risiko-risiko yang timbul resiko risiko-risiko daripada kejahatan siber. Gambar berikutnya adalah menjelaskan mengenai risiko kebakaran. Kita tahu bahwa penyebab kebakaran itu ada dua. Yaitu faktor manusia dan faktor alam. Faktor manusia sendiri itu dibagi dua. Yaitu kelalaian dan disengaja. Mungkin Bapak-bapak Ibu sekalian yang hadir di sini juga su masih ingat ya. Eee di di di pemberitaan kemarin bahwa kemarin itu telah terjadi peristiwa kebakaran di gedung kejaksaan agung. Di mana eee hasil penyelidikan sementara dari bareskrim itu adalah ee diakibatkan karena adanya faktor kesengaja kesengajaan dari oknum tertentu. Ini adalah merupakan risiko kebakaran. Kemudian risiko investasi saham. Kita tahu bahwa instrumen investasi termasuk saham itu juga memiliki risiko. Untuk risiko saham itu antara lain memiliki risiko seperti capital loss dan risiko likuidasi. Capital loss itu kalau saya bisa jelaskan itu adalah umpamanya ada investor menjual saham lebih rendah dari harga beli. Jadi umpamanya investor itu membeli harga saham PT XYZ di harga Rp2.000 per saham. Kemudian harga sahamnya itu terus-menerus mengalami penurunan sehingga mencapai kira-kira ya, Rp1.400 per saham. Jadi karena harga sahamnya itu itu di awal dia beli di harga Rp2.000, kemudian harga sahamnya itu semakin lama semakin turun sehingga menjadi harganya Rp1.400 per saham. Maka timbullah rasa ketakutan eee di investor di pada investor ya. Akhirnya para investor tersebut menjual harga tersebut di harga Rp1.400. Tersebut. Sehingga investor itu mengalami kerugian sebesar Rp600 per saham. Itulah yang disebut dengan capital loss. Selanjutnya adalah ee risiko likuidasi. Risiko likuidasi ini juga termasuk dari ee risiko investasi saham. Perusahaan yang sahamnya dimiliki, dinyatakan bangkrut oleh pengadilan atau perusahaan tersebut dibubarkan. Dalam hal ini hak claim dari pemegang saham mendapat prioritas terakhir setelah seluruh setelah seluruh kewajiban perusahaan dapat dilunasi. Apabila masih terdapat sisa dari hasil penjualan kekayaan perusahaan tersebut, maka sisa tersebut dibagi secara proporsional kepada seluruh pemegang saham. Namun, jika tidak terdapat sisa kekayaan perusahaan, maka pemegang saham tersebut tidak akan memperoleh hasil dari likuidasi tersebut. Itu adalah risiko likuidasi. Kemudian risiko apalagi? Yaitu risiko suspensi saham. Penyebab daripada suspensi saham itu itu banyak fak banyak faktor, antara lain karena emiten, yaitu perusahaan yang tercatat di bursa, itu dia terlambat menyampaikan laporan keuangan. Itu salah satu faktornya kenapa dilakukan suspensi saham. Kemudian harga saham mereka itu masuk dalam aktivitas transaksi yang tidak wajar atau unactiviti market un unusual market activity. Unusual market activity. Bursa itu memiliki sistem pemantauan atas transaksi saham emiten. Jadi apabila ee saham mereka itu terlihat pergerakannya tidak wajar dan itu masuk dalam parameter pemantauan mereka, maka itu akan dikategorikan sebagai aktivitas transaksi tidak wajar. Selanjutnya adalah adanya kebijakan perusahaan yang bersifat material yang tidak diungkapkan ke publik. Misalnya, emiten ingin melakukan suatu ee tindakan corporate action, gitu. Tetapi tindakan corporate action-nya itu tidak di-publish, tidak diumumkan di publik. Sehingga ee informasi sehingga publik tidak mendapatkan informasi secara valid. Ini juga masuk dalam kategori ee suspensi saham. Kemudian, apabila saham perusahaan itu sering mengalami auto rejection, itu juga masuk dalam kategori risiko saham investasi karena akan dilakukan suspensi saham. Selanjutnya adalah delisting dari bursa. Delisting dari bursa ini adalah penghapusan perusahaan atau emiten yang tercatat di bursa, itu juga dapat terjadi. Itu penyebabnya adalah kalau misalnya emiten itu terjadi kasus hukum yang menimpa perusahaan atau mungkin kinerja perusahaannya itu terus-menerus memburuk. Itu tercermin dari laporan keuangan. Risiko selanjutnya adalah gambarnya adalah mem ee menunjukkan risiko tabungan dan deposito. Di sini, kalau untuk yang risiko tabungan, mungkin Bapak-bapak dan Ibu-ibu sekalian memang ee untuk menabung, kita pasti ada risiko. Bapak-bapak dan Ibu sekalian mungkin masih ingat peristiwa yang baru-baru terjadi ini adalah di mana ada nasabah dari mebeng Cipulir yang saldo tabungannya itu tiba-tiba raib sebesar Rp20 miliar dan saat ini pun juga masih dalam proses penyelidikan. Ini juga ada risiko. Kita menabung juga ada risiko. Kemudian ada juga risiko terkait deposito di mana itu nanti deposito bila inflasi sangat tinggi meskipun bunga depositonya itu setinggi apa pun, tetap saja nilai bunganya tidak akan, nilai bunga yang diberikan itu tidak akan ada artinya karena memang inflasi kita juga sangat tinggi. Itu adalah contoh-contoh eee daripada risiko yang terjadi di sekitar kita.
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Baik, ayo ya. Sekarang interaktif ya. Silakan ya, Anda. Enggak apa-apa, ee Silakan. Boleh dinyalakan mikrofonnya? Boleh dinyalakan, boleh dinyalakan. Pada waktu gambar ini saya munculkan, yang di benak Anda yang harus kita analisa apa? Pak Yadika kayaknya ini mau berbicara. Silakan, silakan. Pak Yadika. Arah tujuannya sih. Arah tujuannya, Pak. Arah tujuannya apa, Pak? Tujuannya ke mana? Iya, betul. Oke, bagus. Pak Yadika mengatakan arah tujuannya. Harus jelas. Harus jelas ke mana tujuannya ya. Oke. Kemudian, yang lain. Berarti kalau arah tujuannya ini kredit ini visi daripada perusahaan itu apa sih? Memberikan kredit? Tujuan perusahaan. Kemudian, kredit ini akan digunakan oleh calon debitur, kita untuk apa? Semua harus sinkron ya Pak Yadika ya. Betul, Pak. Oke. Bagus. Yang lain? Tidak usah malu-malu. Yang lain. Pak, Paraksi katanya, Pak, gimana? Jaraknya, jarak tempuhnya. Jarak tempuhnya. Betul. Bisa. Jarak tempuhnya. Kemudian, Anda lihat ini berjalannya saya munculkan semua. Nah. Nah. Nah. Sama-sama melakukan perjalanan, sama-sama melakukan perjalanan, tetapi mereka dalam situasi yang berbeda. Analisa kita sama atau tidak? Berbeda. Akan sama. Berbeda. Berbeda. Berbeda dari atribut saja. Dari atribut. Sepatu yang digunakan pada waktu jalan di jalan raya untuk sport ya. Kemudian, mungkin ee dia ini mau ke kampus, kemudian untuk hiking ataukah di padang gurun ataukah pada waktu melintasi sungai, melintasi sawah. Sama atau tidak? Tidak sama. Padahal, aktivitasnya sama. Jadi, kalau kita memberikan kredit, sama-sama kredit. Sama-sama kredit, tetapi pada waktu mereka dalam situasi yang berbeda, kita melakukan analisa kita tidak akan sama. Nah, inilah dia. Inilah yang dikatakan ee mengapa analisa kredit kita harus memperhitungkan analisa situasionalnya. Nah, kira-kira pada waktu di gambar yang pertama di jalan raya, kemungkinan yang akan ditemui, ditemui oleh kita dengan yang berjalan di padang gurun. Akan sama atau ber sama atau tidak? Berbeda. Berbeda. Lah Berbeda, Pak. Kira-kira yang akan ditemui di padang gurun apa? Padang pasir. Hewan buas. Hewan buas, pasir betul, ya. Kurang air. Apa lagi? Kondisi cuaca. Kondisi. Daripada cuacanya, betul. Dari cuacanya. Satu lagi, satu lagi. Apalagi? Kondisi fisik, Pak. Kondisi fisik, lebih menguras ya. Lah, yang Anda katakan ini, itu adalah salah satu contoh mendasar daripada analisa kredit berbasis risiko. Mengapa Anda bisa langsung katakan, "Tuh debitur ini tepat." karena Anda sudah bisa memahami situasinya. Nah, inilah mengapa saya katakan, men mengapa. Analisa situasional itu sangat-sangat mendukung daripada kualitas analisa Anda. Karena kita bisa memahami apa yang akan terjadi. Nah, nanti kita tidak bicara teknis dulu ya. Ini dari sisi paradigmanya dulu ya. Nah, yang harus kita analisa tadi sudah Anda sampaikan. Cuaca, jaraknya, kemudian kemampuan fisik, kemudian daripada nanti mungkin ada berapa jauh jaraknya. Nah, sekarang kita coba lihat dari kalau kita seperti ini perjalanan, kalau tadi jalan kaki, kalau ini menggunakan kendaraan. Apa yang harus kita analisa? Nah, dari ketiga gambar ini apa yang harus kita analisa? Kendaraannya mungkin, Pak? Iya. Situasinya, Pak. Lokasinya, Pak. Betul. Kendaraannya, situasinya, lokasinya, kondisi alam Kondisi alam. Kondisi alamnya. Situasi alamnya betul, betul. Dan Anda, yang Anda katakan, itu sesuatu yang ditemukan di masa lalu atau yang akan ditemui di masa depan. Masa depan. Masa depan. Masa yang akan datang. Masa depan. Itulah critical point daripada analisa kredit berbasis risiko. Pada saat kita bisa memahami perjalanan kita ini akan ada berada dalam situasi seperti apa, kita lebih enak karena kita bisa memahami situasinya. Nah, ini contoh ya, contoh ya. Contoh. Pada saat kita tidak memahami situasinya kita akan melakukan perjalanan dengan menggunakan kendaraan roda empat. Ternyata, situasinya kita harus melewati sungai. Kita menggunakan sedan. Apakah bisa? Tidak bisa. Yang terjadi adalah hanyut. Nah. Nah, seperti ini, Bapak, Ibu. Nah, kemudian Ya. Sebentar. Sampai titik ini Anda bisa memahami tidak bisnisnya? Paham. Bisa memahami ya. Kalau teknisnya nanti dulu. Teknisnya nanti dulu. Baik. Kemudian, kita akan melihat Nah, sekarang kita melihat analisa bisnis. Kita terapkan, kita terapkan ya. Kita terapkan. Ini yang terjadi di kondisi saat ini. Bisnis kita menghadapi situasi yang sangat berbeda dengan tahun-tahun sebelumnya. Kita hampir 1 tahun ya ini ya, hampir 1 tahun. Kira-kira apa yang akan terjadi di tahun-tahun berikutnya? Ah, kita harus memahami situasinya. Yah. Ee Ya, modern, Pak. Tradisonal. Bisa jadi dia bertahan, bisa jadi bertahan. Sangat modern. Sangat modern. Sangat modern. Nah, mengapa lebih bisa bertahan yang sangat modern? Ikuti zaman, Pak. Ikuti zaman. Itulah dia. Nah, itulah dia. Dalam 1 tahun ini, dalam 1 tahun ini kami cukup banyak men ee membantu untuk diskusi partner. Kami membantu untuk melatih Yang pertanyaan yang paling umum, pertanyaan yang paling umum ini ya. Pak Deni. Bagaimana saya bisa tahu debitur ini dia akan survive atau tidak? Saya ke sampingan, daripada karakter dan lain-lain. Kita anggap itu sudah oke semua, tapi satu untuk bisa memastikan adalah kemampuan daripada adaptasi mereka. Kemampuan adaptasi daripada calon debitur kita. Itu sangat menentukan tingkat kesehatan dan tingkat keselamatan di masa depan. Apalagi, di masa pandemi ini. Lah, kemampuan adaptasi. Jadi, perubahan mobil mobilitas terus adaptasi terhadap teknologi. Kemudian apalagi? Kalau yang penting aman. Budaya, Pak. Budaya, kok. Budaya ya. Budaya, Pak. Budaya apa lagi? Perubahan perilaku sosial. Perilaku sosial, betul. Nah, yang Anda katakan, perubahan teknologi, mobilitas, perilaku sosial, kalau saya simpulkan, saya simpulkan, itu didasari oleh apa? Kemampuan adaptasi daripada pola pikir. Jadi, pola pikir kita, kebiasaan kita juga beradaptasi. Itu yang harus dimiliki oleh calon debitur dan itu adalah salah satu parameter yang bisa menentukan penilaian bisa kita akan survive atau tidak. Iya. Ya, mungkin masih kurang, Pak. Terbatas. Ah, betul. Mungkin meningkat, tapi terbatas. Nah, inilah, Bapak, Ibu. Inilah yang harus kita lakukan analisa. Sama persis seperti ini. Sama persis seperti ini. Cuma nanti dalam penerapannya tidak bisa seperti ini ya. Penerapan nanti kita akan breakdown lebih rinci disesuaikan dengan berbagai faktor nanti. Nah, seperti ini, ini tapi ini pola pikir yang harus kita miliki. Nah, jadi begini. Nah, dua slide terakhir, saya katakan analisa kredit itu adalah bukan berbicara sesuatu yang statis, tapi dinamis. Lah, kalau selama ini analisa kredit adalah hanya berhenti di dalam formulir analisa, kemudian ada ceklis-ceklis-ceklis, "Oh, sudah terpenuhi, KTP-nya sudah ada?" "Ada." Ee SIUP, NPWP ada? "Ada." "Kakak" "Kakak ada?" "Ada, usahanya ada, legalitasnya ada?" "Oke." "Kemudian, laporan keuangannya ada?" "Ada." Be Kemudian angkanya kita masukkan Excel atau kita masukkan sudah program ya, kemudian keluar "Oh, bagus, ROA-nya bagus, NIM-nya bagus, bukunya semua bagus." Layak atau tidak? Anda katakan layak. Kalau cuma seperti itu, saya katakan analisa kreditnya baru statis. Baru statis. Dan ini ee katakanlah kalau kita sebagai pengemudi, kita sama seoalah pengemudi bis, tetapi kita tidak bisa mengendalikan bis tersebut. Kita bukan driver yang baik. Nah, karena dinamis maka analisa kredit ini adalah proaktif, bukan reaktif. Ya, mungkin kita sudah mengalaminya. Pada waktu kita melakukan analisa kredit secara statis, begitu ada masalah, kita bongkar analisanya dulu. "Bagaimana ya kok bisa seperti ini dan segala macam." Nah. Inilah ee
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Ya. Kita masuk ke membangun budaya risiko. Bapak-bapak, Ibu sekalian peserta webinar hari ini kita tahu bahwa budaya risiko atau risk culture itu merupakan perilaku semua personil dalam berinteraksi dan persepsi terhadap segala sesuatu yang berkaitan dengan risiko. Persepsi terhadap risiko tersebut akan terefleksi dalam keputusan-keputusan yang diambil dan cara melakukan pekerjaan. Budaya risiko menjadi semakin nyata pentingnya karena implementasi suatu sistem manajemen risiko meliputi tugas dalam operasional sehari-hari. Dalam keseharian tersebut faktor budaya kerja yang berkaitan dengan ee risiko itu yang akan lebih menonjol dalam menentukan keberhasilan suatu implementasi sistem, ketimbang sistem itu sendiri. Proses yang berkaitan dengan budaya risiko itu biasanya dimotori oleh motivasi dari pimpinan puncak dan komitmen untuk melaksanakan manajemen secara konsekuen. Pimpinan puncak itu harus memberikan contoh bagaimana pelaksanaan budaya risiko. Barulah para staf di bawahnya akan mengikuti. Budaya risiko itu dibutuhkan karena apa? Karena yang pertama, risiko itu terjadi secara tidak terduga serta memberikan efek tidak menyenangkan. Seperti contohnya ya kerugian perusahaan, ketidakstabilan ekonomi, dan sebagainya. Kemudian, kenapa budaya risiko itu dibutuhkan apa lagi? Yaitu karena budaya risiko akan membuat masyarakat lebih sadar dengan e segala risiko di balik tindakannya. Selanjutnya, budaya risiko akan membuat masyarakat lebih sadar pula dengan situasi yang volatil vuka ini yang perubahannya dinamis dan kita juga bersiap-siap sehingga kita siap menghadapi berbagai risiko. Proses pembentukan budaya risiko itu ada beberapa tahapan. Yang pertama adalah pemahaman risiko. Pemahaman risiko di sini adalah kita itu memberikan pemahaman mengenai arti risiko, manfaat risiko, dan dampak risiko itu sendiri. Ketika suatu organisasi tidak memiliki budaya sadar risiko. Selanjutnya adalah sadar risiko. Setelah kita memiliki pemahaman risiko maka itu secara otomatis mulai menyadari pentingnya budaya sadar risiko itu dibangun. Kemudian, dari sadar risiko maka akan terciptalah suatu perilaku risiko. Karyawan dapat saling berbagi pengetahuan dan pengalaman mengenai manajemen risiko. Kesemua itu dari 1, 2, dan 3 itu tidak akan ada gunanya kalau tidak ada komitmen. Adanya komitmen bersama dari para pemimpin atau eksekutif karena pemimpinlah yang menjadi pendorong utama untuk memulainya budaya risiko. Selanjutnya ee manajer dan pimpinan level menengah itu berperan penting dalam mengkomunikasikan dan mempengaruhi perilaku karyawan dalam upaya untuk mengimplementasikan manajemen risiko. Yang kelima adalah budaya risiko, terciptanya budaya risiko. Jadi dari 1, 2, 3, 4 itu tentunya akan terakhirnya akan terciptalah suatu budaya risiko. Nah, budaya risiko ini harus dilakukan secara terus-menerus dan konsisten dalam jangka waktu yang panjang sehingga budaya risiko itu bisa menjadi suatu kebiasaan dan ter dan sudah menjadi embed di dalam diri kita masing-masing. Itulah jadi, sehingga bila itu dilakukan secara konsisten dan terus-menerus, maka itu akan tercipta budaya risiko. Ya. Apa kai ada kait ee kaitannya apa? Jadi di sini kita bicara budaya risiko. Budaya risiko itu ada kaitannya juga dengan peranan internal audit ya, peranan internal audit. Peranan internal audit dalam membangun suatu budaya risiko itu, apabila budaya risiko sudah sudah terbangun, maka peranan internal audit itu ada di dalam budaya risiko. Yaitu dalam hal apa? Dalam hal memberikan keyakinan assurance kepada stakeholder seluruh stakeholder atas efektivitasnya budaya risiko organisasi itu secara menyeluruh. Itulah peranan internal audit. Dia melakukan assurance. Memastikan kembali efektivitas dari pada risiko-risiko atau budaya-budaya risiko yang sudah terbangun itu secara menyeluruh. Itu adalah peranan internal audit. Next slide. Ya. Mungkin saya tambahkan sedikit yang mengenai peranan internal audit bahwa ee hubungan itu ya, hubungan antara kegiatan manajemen risiko dan internal audit itu kan merupakan hubungan timbal balik ya, timbal balik dan tidak terpisahkan. Risiko owner itu berperan dalam mengidentifikasi mengkaji, dan mengelola risiko. Sedangkan di sisi lain internal audit itu punya peran untuk memberikan keyakinan atau asuransi kepada stakeholder. Jadi untuk meyakinkan bahwa risiko itu telah dikelola dengan baik dan sistem pengen pengendalian internal itu telah berjalan dengan efektif. Jadi dalam melaksanakan semua ini maka internal audit sebagai fungsi asuransi itu akan sangat membantu. Karena fungsi ini akan melakukan, fungsi internal audit ini akan melakukan evaluasi secara objektif terhadap keseluruhan proses di dalam organisasi. Yang meliputi ya proses operasional kemudian proses manajemen risiko, proses kepatuhan, penggunaan sumber daya, sehingga akan memberikan jaminan yang wajar terhadap pencapaian sasaran. Itulah yang ee merupakan peranan daripada internal audit dalam membangun budaya risiko. Kerangka manajemen risiko. Kerangka manajemen risiko di sini itu tujuannya itu adalah untuk membantu membantu organisasi dalam mengintegrasikan manajemen risiko menjadi suatu aktivitas dan fungsi yang signifikan. Efektivitas manajemen risiko itu tergantung kepada integrasi ke dalam tata kelola perusahaan. Termasuk pengambilan keputusan dan hal ini membutuhkan dukungan dari stakeholder terutama manajemen puncak atau top manajemen. Itu adalah kerangka daripada manajemen risiko. Komponen daripada kerangka manajemen risiko itu apa? Kalau kita lihat di ini saya framework-nya ini kita ambil dari ISO 31.000 tahun 2018. Jadi komponen daripada kerangka manajemen risiko sebagaimana dimaksud dalam ISO 31.000 itu adalah yang pertama itu leadership, leadership dan commitment. Bahwa top manajemen dan badan pengawas itu harus memastikan manajemen risiko terintegrasi ke dalam semua aktivitas dan harus di didemonstrasikan kepemimpinannya dan komitmennya. Itu dengan apa? Dengan penyesuaian dan penerapan semua komponen kerangka. Kemudian mengeluarkan pernyataan atau kebijakan penetapan pendekatan manajemen risiko, rencana, dan tindakan. Selanjutnya adalah memastikan sumber daya yang dibutuhkan dialokasikan untuk mengelola risiko. Kemudian, menetapkan otoritas tanggung jawab, akuntabilitas di tingkat yang sesuai dalam organisasi. Ini semuanya ada di ee framework ya. Kemudian integrasi, integrasinya itu apa? Integrasi itu sudah manajemen risiko terintegrasi bergantung kepada pemahaman struktur organisasi dan konteks. Perbedaan struktur tergantung kepada kebutuhan organisasi, tujuan, dan kompleksitas. Risiko dikelola dalam setiap bagian dari struktur organisasi. Setiap orang itu dalam organisasi memiliki tanggung jawab untuk mengelola risiko. Manajemen risiko seharusnya menjadi suatu bagian yang tidak terpisahkan dari tujuan organisasi, tata kelola, strategi kepemimpinan, komitmen, dan tujuan operasi. Desain, desain juga begitu. Desain itu kan merupakan rancangan, kerangka manajemen risiko di mana organisasi itu harus memeriksa dan mengerti internal dan eksternal konteks. Jadi desain itu adalah kita harus mengerti pengertian daripada internal dan eksternal konteks. Eksternal konteks itu termasuk apa saja? Ya, itu tidak terbatas daripada sosial budaya, politik, hukum, peraturan, keuangan ya. Kemudian ekonomi, tren utama, hubungan pemangku kepentingan, hubungan kontraktual dan komitmen itu adalah merupakan eksternal konteks. Kemudian bagaimana dengan internal konteks? Internal konteks itu meliputi ya, tidak terbatas untuk meliputi tidak terbatas dari ee meli ee meliputi visi misi ya, visi misi dan nilai. Kemudian tata kelola, struktur organisasi, strategi, tujuan, kebijakan, budaya organisasi, standar pedoman, itu adalah internal konteks. Untuk implementasinya bagaimana? Untuk implementasinya itu diterapkan, kerangka manajemen risiko itu harus diterapkan oleh organisasi. Dengan cara apa? Dengan cara pengembangan rencana yang sesuai termasuk waktu dan sumber daya. Kemudian identifikasi di mana, kapan, bagaimana, tipe keputusan dibuat di seluruh organisasi. Kemudian modifikasinya, proses pengambilan keputusan yang berlaku juga dibutuhkan dan sebagainya. Kemudian, evaluasi. Evaluasi itu adalah untuk mengevaluasi efektivitas kerangka manajemen risiko yang di mana organisasi harus secara periodik dilakukan. Kemudian harus didukung. Kemudian, evaluasi itu juga di ee tujuannya adalah untuk mendukung tujuan organisasi. Terakhir adalah improvement. Improvement itu melalui apa? Melalui adaptasi kemudian perbaikan secara terus-menerus ya kan, dan sebagainya. Next slide Mbak.
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Iya. Terakhir saya ingin ee menceritakan mengenai sedikit studi kasus. Ini karena memang saya lebih banyak berkecimpung di pasar modal, di perusahaan sekuritas. Jadi kebetulan pada saat kasus ini mencuat, saya waktu itu sedang eee bekerja di Bursa Efek Indonesia sebagai compliance auditor. Jadi sempat sempat menangani, jadi bukan sempat, tapi menangani memang menangani kasus ini gitu. Kasus ini. Jadi mungkin ini adalah kasus ee pasar modal yaitu Sarijaya Sekuritas di tahun 2008 2008. Di sini kasus ini dilatarbelakangi oleh penyalahgunaan dana nasabah itu sebesar Rp245 miliar yang dilakukan oleh komisaris utamanya-nya perusahaan sekuritas tersebut. Jadi si komisaris utamanya itu melakukan penyalahgunaan dana tersebut dengan menggunakan 17 rekening fiktif untuk menampung dana nasabah yang ditujukan untuk melakukan perdagangan saham di Bursa Efek Indonesia. Jadi ini dia itu menggunakan rekening fiktif dengan tujuan seperti itu. Kemudian, ee si komisaris utama ini, jadi dari hasil penyelidikan itu ya. Jadi si komisaris utama ini terlibat dalam ee melakukan suatu transaksi repo saham, repo saham. Mungkin karena ini kasusnya sudah cash ya, sudah cash, sudah sudah terjadi tahun 2008, mungkin saya bisa ceritakan bahwa transaksi repo saham waktu itu adalah repo saham bumi, bumi, saham bumi ya. Repo tersebut diguna ee jadi repo tersebut digunakan ee menggunakan dana nasabah. Jadi untuk transaksi repo saham itu, itu si komisa komisaris utama itu menggunakan dana nasabah. Nah, pembayaran yang diterima dari itu pem pembayaran yang diterima itu ternyata nyangkut sehingga keseluruhan nilai reponya itu udah Rp35 miliar yang telah yang telah terbayar itu hanya sebesar Rp15 miliar. Itu semua digunakan oleh oleh ee komisaris itu digunakan untuk transaksi. Itu dengan cara menggoreng saham di lantai bursa. Jadi dia membeli saham, membeli saham itu yang sahamnya yang memang kurang aktif, kurang aktif, kemus kemudian ee digoreng-gorengkan, digoreng-goreng ya. Maksudnya sehingga saham itu terlihat liquid itu di di bursa. Dengan harapan supaya harga saham itu naik tajam. Kemudian dia akan menjualnya. Setelah itu mendapat keuntungan dari selisih penjualan saham. Jadi ini kasus yang terjadi di Sarijaya. Jadi ini adalah memang dalam hal ini komisaris utama ini memang melakukan transaksi saham itu nota bene-nya memang menggunakan sellers, sellers gitu ya. Sellers, sellers sellers perusahaan di mana sellers perusahaannya sendiri ini juga sebenarnya tahu bahwa komisaris utamanya ini memang melakukan transaksi yang memang tidak seharusnya dan itu melanggar peraturan. Tetapi namanya sellers, karyawan bagian pemasaran itu kan tidak berani ya. Tidak berani untuk ee melawan apalagi nih komisaris utama gitu kan. Direksi di sekitarnya juga mengetahui bahwa komisaris utama kok bisa ikutan main transaksi gitu kan. Jadi di sini sih kalau kita lihat ini ada namanya ee suatu keputusan memang di mana si direksinya ini sendiri memang tidak bisa tidak bisa melakukan apa-apa. Jadi manajemen override mungkin ya. Bisa dikatakan manajemen override. Jadi semuanya itu memang si komisaris utama itu memang mengambil alih. Jadi dia yang melakukan order transaksi saham langsung kepada sellers gitu kan. Kemudian, dia juga yang yang yang apa? Yang menginstruksikan, menandatangani sega ee rekening karena dia mengelola rekening 17 rekening ee fiktif yang sifatnya. Jadi rekening fiktif ini adalah sebetulnya adalah dia itu meminjam KTP nasabah lain. Jadi ada ada rekening nasabah yang memang posisinya itu tidak digunakan. Tidak digunakan. Jadi ada beberapa nasabah memang yang jarang melakukan transaksi saham. Itu kita biasa biasa kita sebut rekening efek tidur ya, rekening efek tidur. Nah, itu digunakan untu dipakai rekening tersebut oleh komisaris utama untuk melakukan transaksi ee saham dengan cara menggoreng-goreng tadi. Jadi ini merupa salah satu kasus yang pernah terjadi di sekuritas dan itu memang eee menyebabkan kerugian kepada ee terka kerugian nasabah ya. Kerugian nasabah itu jumlahnya dalam miliaran dan itu memang terakhir itu komisaris utamanya akhirnya di penjara dan dan direksinya sendiri yang melaporkan, melaporkan bahwa komisaris utama ini melakukan fraud. Itu ternyata direksinya sendiri juga ikut ikutan di penjara juga karena memang eee direksi itu kan terkena Undang-undang PT ya, undang-undang perusahaan ya. Jadi tanggung renteng ya. Jadi ee penyidikan jadinya tetap aja bahwa direksi itu tetap juga kita tah ee ditahan juga oleh pihak ee penyidik gitu. Dan PT Sarijaya ini juga akhirnya menjadi eee apa? Sudah tidak sudah tidak ada lagi. Jadi dicabut izinnya karena memang dia terkait kasus, hingga oleh bursa itu sudah izin license-nya sebagai perusahaan efek itu sudah dicabut. Ini kasus di tahun 2008. Jadi mungkin ini yang bisa saya berikan terkait membangun budaya risiko. Jadi ini kalau kita belajar dari studi kasus Sarijaya Sekuritas bahwa pentingnya kita menyadari bahwa budaya risiko itu perlu kita bangun gitu kan. Kemudian tata kelola perusahaan juga kita perlu kita bangun. Jadi fungsi-fungsi daripada risk management, fungsi-fungsi daripada compliance itu kan harus tetap jalan. Bagaimana kalau misalnya fungsi compliance dan risk management itu tidak jalan, ya ini tadi. Jadi akan terjadi muncul namanya risiko yang seperti kasus Sarijaya Sekuritas karena memang tidak berjalanya sistem pengendalian internal yang memadai. Demikian penjelasan dari saya hari ini, Bapak-bapak, Ibu sekalian semoga bermanfaat. Terima kasih. Asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.
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transkripsi: Saya yakin Bapak-bapak dan Ibu-ibu yang hadir pada webinar ini sudah memahami arti daripada definisi risiko. Namun ada baiknya kita coba refresh kembali karena memang ini ada kaitannya juga dengan ee bagaimana kita membangun budaya risiko. Definisi risiko di sini saya ambil dari definisi peraturan dan dari ISO. Dari peraturan kita ini yang POJK 18 POJK 3 tahun 2016. Kebetulan ini ada peraturan perbankan. Definisi daripada risiko itu adalah potensi kerugian akibat terjadinya peristiwa tertentu. Kemudian kalau kita melihat dari definisi yang dari ISO 31.000 tahun 2018. Mengenai manajemen risiko. Risiko itu adalah ketidakpastian yang berdampak pada sasaran, pencapaian sasaran atau tujuan. Next slide. Risiko. Ya. Ini adalah gambar yang mencerminkan atau menunjukkan berbagai macam risiko di sekitar kita. Saat ini kita tahu risiko Covid-19 mungkin Bapak-bapak Ibu sekalian. Kita tahu ya bahwa Indonesia ini mengkonfirmasikan kasus pertama infeksi virus Corona penyebab Covid-19 itu di awal Maret 2020. Sejak itu berbagai upaya penanggulangan telah dilakukan oleh pemerintah untuk meredam dampak dari pandemi Covid-19 dibergai di berbagai sektor. Hampir seluruh sektor ber terdampak tidak hanya kesehatan. Termasuk sektor ekonomi juga mengalami dampak serius akibat pandemi virus Corona. Pembatasan aktivitas masyarakat berpengaruh kepada aktivitas bisnis yang kemudian berimbas kepada perekonomian. Kinerja ekonomi yang melemah ini turut pula berdampak kepada situasi tenaga kerja di Indonesia yang akibatnya jumlah pengangguran itu menjadi meningkat sebagai akibat dari PHK. Inilah yang saya jelaskan adalah merupakan risiko Covid-19. Ini adalah salah satu dari risiko yang kita harus hadapi. Kemudian risiko kejahatan siber. Kemajuan teknologi dan informasi menimbulkan risiko kejahatan siber. Kejahatan siber itu merupakan kejahatan yang lahir sebagai suatu dampak negatif dari perkembangan aplikasi pada internet. Kita tahu oknum oknum siber biasanya tuh akan menyerang perusahaan yang kemungkinan besar memiliki pertahanan keamanan siber yang masih lemah. Hal ini tentunya akan mengakibatkan kerugian bagi perusahaan. Mungkin Bapak-bapak Ibu sekalian yang hadir di sini mungkin sudah paham mengenai apa saja sih kejahatan ee siber, contoh-contohnya mungkin ee sudah mengetahui atau mungkin sudah ada yang mengalami di di di tempat Bapak-bapak Ibu sekalian. Ini kejahatan siber itu antara lain pencurian data. Ini sering sekali terjadi. Pencurian data ini biasanya terjadi itu kalau ada pihak tertentu yang menginginkan data rahasia dari pihak lain. Itu namanya pencurian data. Ini masuk dalam kejahatan siber. Kemudian hacking. Biasanya dilakukan juga oleh para programmer profesional yang secara khusus mengincar kelemahan atau celah dari sistem keamanan untuk mendapatkan keuntungan materi atau kepuasan pribadi. Kemudian Sebentar. Kemudian malware. Malware ini adalah suatu program yang dirancang dengan tujuan untuk merusak dengan menyusup sistem komputer. Dapat menginfeksi juga banyak komputer dengan masuk melalui email, download internet download internet, kemudian program-program yang terinfeksi kita gunakan. Ini semuanya tujuannya adalah untuk merusak atau mencuri data dari perangkat yang dimasuki. Itu adalah malware. Jadi itu adalah gambaran daripada risiko-risiko yang timbul resiko risiko-risiko daripada kejahatan siber. Gambar berikutnya adalah menjelaskan mengenai risiko kebakaran. Kita tahu bahwa penyebab kebakaran itu ada dua. Yaitu faktor manusia dan faktor alam. Faktor manusia sendiri itu dibagi dua. Yaitu kelalaian dan disengaja. Mungkin Bapak-bapak Ibu sekalian yang hadir di sini juga su masih ingat ya. Eee di di di pemberitaan kemarin bahwa kemarin itu telah terjadi peristiwa kebakaran di gedung kejaksaan agung. Di mana eee hasil penyelidikan sementara dari bareskrim itu adalah ee diakibatkan karena adanya faktor kesengaja kesengajaan dari oknum tertentu. Ini adalah merupakan risiko kebakaran. Kemudian risiko investasi saham. Kita tahu bahwa instrumen investasi termasuk saham itu juga memiliki risiko. Untuk risiko saham itu antara lain memiliki risiko seperti capital loss dan risiko likuidasi. Capital loss itu kalau saya bisa jelaskan itu adalah umpamanya ada investor menjual saham lebih rendah dari harga beli. Jadi umpamanya investor itu membeli harga saham PT XYZ di harga Rp2.000 per saham. Kemudian harga sahamnya itu terus-menerus mengalami penurunan sehingga mencapai kira-kira ya, Rp1.400 per saham. Jadi karena harga sahamnya itu itu di awal dia beli di harga Rp2.000, kemudian harga sahamnya itu semakin lama semakin turun sehingga menjadi harganya Rp1.400 per saham. Maka timbullah rasa ketakutan eee di investor di pada investor ya. Akhirnya para investor tersebut menjual harga tersebut di harga Rp1.400. Tersebut. Sehingga investor itu mengalami kerugian sebesar Rp600 per saham. Itulah yang disebut dengan capital loss. Selanjutnya adalah ee risiko likuidasi. Risiko likuidasi ini juga termasuk dari ee risiko investasi saham. Perusahaan yang sahamnya dimiliki, dinyatakan bangkrut oleh pengadilan atau perusahaan tersebut dibubarkan. Dalam hal ini hak claim dari pemegang saham mendapat prioritas terakhir setelah seluruh setelah seluruh kewajiban perusahaan dapat dilunasi. Apabila masih terdapat sisa dari hasil penjualan kekayaan perusahaan tersebut, maka sisa tersebut dibagi secara proporsional kepada seluruh pemegang saham. Namun, jika tidak terdapat sisa kekayaan perusahaan, maka pemegang saham tersebut tidak akan memperoleh hasil dari likuidasi tersebut. Itu adalah risiko likuidasi. Kemudian risiko apalagi? Yaitu risiko suspensi saham. Penyebab daripada suspensi saham itu itu banyak fak banyak faktor, antara lain karena emiten, yaitu perusahaan yang tercatat di bursa, itu dia terlambat menyampaikan laporan keuangan. Itu salah satu faktornya kenapa dilakukan suspensi saham. Kemudian harga saham mereka itu masuk dalam aktivitas transaksi yang tidak wajar atau unactiviti market un unusual market activity. Unusual market activity. Bursa itu memiliki sistem pemantauan atas transaksi saham emiten. Jadi apabila ee saham mereka itu terlihat pergerakannya tidak wajar dan itu masuk dalam parameter pemantauan mereka, maka itu akan dikategorikan sebagai aktivitas transaksi tidak wajar. Selanjutnya adalah adanya kebijakan perusahaan yang bersifat material yang tidak diungkapkan ke publik. Misalnya, emiten ingin melakukan suatu ee tindakan corporate action, gitu. Tetapi tindakan corporate action-nya itu tidak di-publish, tidak diumumkan di publik. Sehingga ee informasi sehingga publik tidak mendapatkan informasi secara valid. Ini juga masuk dalam kategori ee suspensi saham. Kemudian, apabila saham perusahaan itu sering mengalami auto rejection, itu juga masuk dalam kategori risiko saham investasi karena akan dilakukan suspensi saham. Selanjutnya adalah delisting dari bursa. Delisting dari bursa ini adalah penghapusan perusahaan atau emiten yang tercatat di bursa, itu juga dapat terjadi. Itu penyebabnya adalah kalau misalnya emiten itu terjadi kasus hukum yang menimpa perusahaan atau mungkin kinerja perusahaannya itu terus-menerus memburuk. Itu tercermin dari laporan keuangan. Risiko selanjutnya adalah gambarnya adalah mem ee menunjukkan risiko tabungan dan deposito. Di sini, kalau untuk yang risiko tabungan, mungkin Bapak-bapak dan Ibu-ibu sekalian memang ee untuk menabung, kita pasti ada risiko. Bapak-bapak dan Ibu sekalian mungkin masih ingat peristiwa yang baru-baru terjadi ini adalah di mana ada nasabah dari mebeng Cipulir yang saldo tabungannya itu tiba-tiba raib sebesar Rp20 miliar dan saat ini pun juga masih dalam proses penyelidikan. Ini juga ada risiko. Kita menabung juga ada risiko. Kemudian ada juga risiko terkait deposito di mana itu nanti deposito bila inflasi sangat tinggi meskipun bunga depositonya itu setinggi apa pun, tetap saja nilai bunganya tidak akan, nilai bunga yang diberikan itu tidak akan ada artinya karena memang inflasi kita juga sangat tinggi. Itu adalah contoh-contoh eee daripada risiko yang terjadi di sekitar kita.
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Baik, ayo ya. Sekarang interaktif ya. Silakan ya, Anda. Enggak apa-apa, ee Silakan. Boleh dinyalakan mikrofonnya? Boleh dinyalakan, boleh dinyalakan. Pada waktu gambar ini saya munculkan, yang di benak Anda yang harus kita analisa apa? Pak Yadika kayaknya ini mau berbicara. Silakan, silakan. Pak Yadika. Arah tujuannya sih. Arah tujuannya, Pak. Arah tujuannya apa, Pak? Tujuannya ke mana? Iya, betul. Oke, bagus. Pak Yadika mengatakan arah tujuannya. Harus jelas. Harus jelas ke mana tujuannya ya. Oke. Kemudian, yang lain. Berarti kalau arah tujuannya ini kredit ini visi daripada perusahaan itu apa sih? Memberikan kredit? Tujuan perusahaan. Kemudian, kredit ini akan digunakan oleh calon debitur, kita untuk apa? Semua harus sinkron ya Pak Yadika ya. Betul, Pak. Oke. Bagus. Yang lain? Tidak usah malu-malu. Yang lain. Pak, Paraksi katanya, Pak, gimana? Jaraknya, jarak tempuhnya. Jarak tempuhnya. Betul. Bisa. Jarak tempuhnya. Kemudian, Anda lihat ini berjalannya saya munculkan semua. Nah. Nah. Nah. Sama-sama melakukan perjalanan, sama-sama melakukan perjalanan, tetapi mereka dalam situasi yang berbeda. Analisa kita sama atau tidak? Berbeda. Akan sama. Berbeda. Berbeda. Berbeda dari atribut saja. Dari atribut. Sepatu yang digunakan pada waktu jalan di jalan raya untuk sport ya. Kemudian, mungkin ee dia ini mau ke kampus, kemudian untuk hiking ataukah di padang gurun ataukah pada waktu melintasi sungai, melintasi sawah. Sama atau tidak? Tidak sama. Padahal, aktivitasnya sama. Jadi, kalau kita memberikan kredit, sama-sama kredit. Sama-sama kredit, tetapi pada waktu mereka dalam situasi yang berbeda, kita melakukan analisa kita tidak akan sama. Nah, inilah dia. Inilah yang dikatakan ee mengapa analisa kredit kita harus memperhitungkan analisa situasionalnya. Nah, kira-kira pada waktu di gambar yang pertama di jalan raya, kemungkinan yang akan ditemui, ditemui oleh kita dengan yang berjalan di padang gurun. Akan sama atau ber sama atau tidak? Berbeda. Berbeda. Lah Berbeda, Pak. Kira-kira yang akan ditemui di padang gurun apa? Padang pasir. Hewan buas. Hewan buas, pasir betul, ya. Kurang air. Apa lagi? Kondisi cuaca. Kondisi. Daripada cuacanya, betul. Dari cuacanya. Satu lagi, satu lagi. Apalagi? Kondisi fisik, Pak. Kondisi fisik, lebih menguras ya. Lah, yang Anda katakan ini, itu adalah salah satu contoh mendasar daripada analisa kredit berbasis risiko. Mengapa Anda bisa langsung katakan, "Tuh debitur ini tepat." karena Anda sudah bisa memahami situasinya. Nah, inilah mengapa saya katakan, men mengapa. Analisa situasional itu sangat-sangat mendukung daripada kualitas analisa Anda. Karena kita bisa memahami apa yang akan terjadi. Nah, nanti kita tidak bicara teknis dulu ya. Ini dari sisi paradigmanya dulu ya. Nah, yang harus kita analisa tadi sudah Anda sampaikan. Cuaca, jaraknya, kemudian kemampuan fisik, kemudian daripada nanti mungkin ada berapa jauh jaraknya. Nah, sekarang kita coba lihat dari kalau kita seperti ini perjalanan, kalau tadi jalan kaki, kalau ini menggunakan kendaraan. Apa yang harus kita analisa? Nah, dari ketiga gambar ini apa yang harus kita analisa? Kendaraannya mungkin, Pak? Iya. Situasinya, Pak. Lokasinya, Pak. Betul. Kendaraannya, situasinya, lokasinya, kondisi alam Kondisi alam. Kondisi alamnya. Situasi alamnya betul, betul. Dan Anda, yang Anda katakan, itu sesuatu yang ditemukan di masa lalu atau yang akan ditemui di masa depan. Masa depan. Masa depan. Masa yang akan datang. Masa depan. Itulah critical point daripada analisa kredit berbasis risiko. Pada saat kita bisa memahami perjalanan kita ini akan ada berada dalam situasi seperti apa, kita lebih enak karena kita bisa memahami situasinya. Nah, ini contoh ya, contoh ya. Contoh. Pada saat kita tidak memahami situasinya kita akan melakukan perjalanan dengan menggunakan kendaraan roda empat. Ternyata, situasinya kita harus melewati sungai. Kita menggunakan sedan. Apakah bisa? Tidak bisa. Yang terjadi adalah hanyut. Nah. Nah, seperti ini, Bapak, Ibu. Nah, kemudian Ya. Sebentar. Sampai titik ini Anda bisa memahami tidak bisnisnya? Paham. Bisa memahami ya. Kalau teknisnya nanti dulu. Teknisnya nanti dulu. Baik. Kemudian, kita akan melihat Nah, sekarang kita melihat analisa bisnis. Kita terapkan, kita terapkan ya. Kita terapkan. Ini yang terjadi di kondisi saat ini. Bisnis kita menghadapi situasi yang sangat berbeda dengan tahun-tahun sebelumnya. Kita hampir 1 tahun ya ini ya, hampir 1 tahun. Kira-kira apa yang akan terjadi di tahun-tahun berikutnya? Ah, kita harus memahami situasinya. Yah. Ee Ya, modern, Pak. Tradisonal. Bisa jadi dia bertahan, bisa jadi bertahan. Sangat modern. Sangat modern. Sangat modern. Nah, mengapa lebih bisa bertahan yang sangat modern? Ikuti zaman, Pak. Ikuti zaman. Itulah dia. Nah, itulah dia. Dalam 1 tahun ini, dalam 1 tahun ini kami cukup banyak men ee membantu untuk diskusi partner. Kami membantu untuk melatih Yang pertanyaan yang paling umum, pertanyaan yang paling umum ini ya. Pak Deni. Bagaimana saya bisa tahu debitur ini dia akan survive atau tidak? Saya ke sampingan, daripada karakter dan lain-lain. Kita anggap itu sudah oke semua, tapi satu untuk bisa memastikan adalah kemampuan daripada adaptasi mereka. Kemampuan adaptasi daripada calon debitur kita. Itu sangat menentukan tingkat kesehatan dan tingkat keselamatan di masa depan. Apalagi, di masa pandemi ini. Lah, kemampuan adaptasi. Jadi, perubahan mobil mobilitas terus adaptasi terhadap teknologi. Kemudian apalagi? Kalau yang penting aman. Budaya, Pak. Budaya, kok. Budaya ya. Budaya, Pak. Budaya apa lagi? Perubahan perilaku sosial. Perilaku sosial, betul. Nah, yang Anda katakan, perubahan teknologi, mobilitas, perilaku sosial, kalau saya simpulkan, saya simpulkan, itu didasari oleh apa? Kemampuan adaptasi daripada pola pikir. Jadi, pola pikir kita, kebiasaan kita juga beradaptasi. Itu yang harus dimiliki oleh calon debitur dan itu adalah salah satu parameter yang bisa menentukan penilaian bisa kita akan survive atau tidak. Iya. Ya, mungkin masih kurang, Pak. Terbatas. Ah, betul. Mungkin meningkat, tapi terbatas. Nah, inilah, Bapak, Ibu. Inilah yang harus kita lakukan analisa. Sama persis seperti ini. Sama persis seperti ini. Cuma nanti dalam penerapannya tidak bisa seperti ini ya. Penerapan nanti kita akan breakdown lebih rinci disesuaikan dengan berbagai faktor nanti. Nah, seperti ini, ini tapi ini pola pikir yang harus kita miliki. Nah, jadi begini. Nah, dua slide terakhir, saya katakan analisa kredit itu adalah bukan berbicara sesuatu yang statis, tapi dinamis. Lah, kalau selama ini analisa kredit adalah hanya berhenti di dalam formulir analisa, kemudian ada ceklis-ceklis-ceklis, "Oh, sudah terpenuhi, KTP-nya sudah ada?" "Ada." Ee SIUP, NPWP ada? "Ada." "Kakak" "Kakak ada?" "Ada, usahanya ada, legalitasnya ada?" "Oke." "Kemudian, laporan keuangannya ada?" "Ada." Be Kemudian angkanya kita masukkan Excel atau kita masukkan sudah program ya, kemudian keluar "Oh, bagus, ROA-nya bagus, NIM-nya bagus, bukunya semua bagus." Layak atau tidak? Anda katakan layak. Kalau cuma seperti itu, saya katakan analisa kreditnya baru statis. Baru statis. Dan ini ee katakanlah kalau kita sebagai pengemudi, kita sama seoalah pengemudi bis, tetapi kita tidak bisa mengendalikan bis tersebut. Kita bukan driver yang baik. Nah, karena dinamis maka analisa kredit ini adalah proaktif, bukan reaktif. Ya, mungkin kita sudah mengalaminya. Pada waktu kita melakukan analisa kredit secara statis, begitu ada masalah, kita bongkar analisanya dulu. "Bagaimana ya kok bisa seperti ini dan segala macam." Nah. Inilah ee
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Ya. Kita masuk ke membangun budaya risiko. Bapak-bapak, Ibu sekalian peserta webinar hari ini kita tahu bahwa budaya risiko atau risk culture itu merupakan perilaku semua personil dalam berinteraksi dan persepsi terhadap segala sesuatu yang berkaitan dengan risiko. Persepsi terhadap risiko tersebut akan terefleksi dalam keputusan-keputusan yang diambil dan cara melakukan pekerjaan. Budaya risiko menjadi semakin nyata pentingnya karena implementasi suatu sistem manajemen risiko meliputi tugas dalam operasional sehari-hari. Dalam keseharian tersebut faktor budaya kerja yang berkaitan dengan ee risiko itu yang akan lebih menonjol dalam menentukan keberhasilan suatu implementasi sistem, ketimbang sistem itu sendiri. Proses yang berkaitan dengan budaya risiko itu biasanya dimotori oleh motivasi dari pimpinan puncak dan komitmen untuk melaksanakan manajemen secara konsekuen. Pimpinan puncak itu harus memberikan contoh bagaimana pelaksanaan budaya risiko. Barulah para staf di bawahnya akan mengikuti. Budaya risiko itu dibutuhkan karena apa? Karena yang pertama, risiko itu terjadi secara tidak terduga serta memberikan efek tidak menyenangkan. Seperti contohnya ya kerugian perusahaan, ketidakstabilan ekonomi, dan sebagainya. Kemudian, kenapa budaya risiko itu dibutuhkan apa lagi? Yaitu karena budaya risiko akan membuat masyarakat lebih sadar dengan e segala risiko di balik tindakannya. Selanjutnya, budaya risiko akan membuat masyarakat lebih sadar pula dengan situasi yang volatil vuka ini yang perubahannya dinamis dan kita juga bersiap-siap sehingga kita siap menghadapi berbagai risiko. Proses pembentukan budaya risiko itu ada beberapa tahapan. Yang pertama adalah pemahaman risiko. Pemahaman risiko di sini adalah kita itu memberikan pemahaman mengenai arti risiko, manfaat risiko, dan dampak risiko itu sendiri. Ketika suatu organisasi tidak memiliki budaya sadar risiko. Selanjutnya adalah sadar risiko. Setelah kita memiliki pemahaman risiko maka itu secara otomatis mulai menyadari pentingnya budaya sadar risiko itu dibangun. Kemudian, dari sadar risiko maka akan terciptalah suatu perilaku risiko. Karyawan dapat saling berbagi pengetahuan dan pengalaman mengenai manajemen risiko. Kesemua itu dari 1, 2, dan 3 itu tidak akan ada gunanya kalau tidak ada komitmen. Adanya komitmen bersama dari para pemimpin atau eksekutif karena pemimpinlah yang menjadi pendorong utama untuk memulainya budaya risiko. Selanjutnya ee manajer dan pimpinan level menengah itu berperan penting dalam mengkomunikasikan dan mempengaruhi perilaku karyawan dalam upaya untuk mengimplementasikan manajemen risiko. Yang kelima adalah budaya risiko, terciptanya budaya risiko. Jadi dari 1, 2, 3, 4 itu tentunya akan terakhirnya akan terciptalah suatu budaya risiko. Nah, budaya risiko ini harus dilakukan secara terus-menerus dan konsisten dalam jangka waktu yang panjang sehingga budaya risiko itu bisa menjadi suatu kebiasaan dan ter dan sudah menjadi embed di dalam diri kita masing-masing. Itulah jadi, sehingga bila itu dilakukan secara konsisten dan terus-menerus, maka itu akan tercipta budaya risiko. Ya. Apa kai ada kait ee kaitannya apa? Jadi di sini kita bicara budaya risiko. Budaya risiko itu ada kaitannya juga dengan peranan internal audit ya, peranan internal audit. Peranan internal audit dalam membangun suatu budaya risiko itu, apabila budaya risiko sudah sudah terbangun, maka peranan internal audit itu ada di dalam budaya risiko. Yaitu dalam hal apa? Dalam hal memberikan keyakinan assurance kepada stakeholder seluruh stakeholder atas efektivitasnya budaya risiko organisasi itu secara menyeluruh. Itulah peranan internal audit. Dia melakukan assurance. Memastikan kembali efektivitas dari pada risiko-risiko atau budaya-budaya risiko yang sudah terbangun itu secara menyeluruh. Itu adalah peranan internal audit. Next slide. Ya. Mungkin saya tambahkan sedikit yang mengenai peranan internal audit bahwa ee hubungan itu ya, hubungan antara kegiatan manajemen risiko dan internal audit itu kan merupakan hubungan timbal balik ya, timbal balik dan tidak terpisahkan. Risiko owner itu berperan dalam mengidentifikasi mengkaji, dan mengelola risiko. Sedangkan di sisi lain internal audit itu punya peran untuk memberikan keyakinan atau asuransi kepada stakeholder. Jadi untuk meyakinkan bahwa risiko itu telah dikelola dengan baik dan sistem pengen pengendalian internal itu telah berjalan dengan efektif. Jadi dalam melaksanakan semua ini maka internal audit sebagai fungsi asuransi itu akan sangat membantu. Karena fungsi ini akan melakukan, fungsi internal audit ini akan melakukan evaluasi secara objektif terhadap keseluruhan proses di dalam organisasi. Yang meliputi ya proses operasional kemudian proses manajemen risiko, proses kepatuhan, penggunaan sumber daya, sehingga akan memberikan jaminan yang wajar terhadap pencapaian sasaran. Itulah yang ee merupakan peranan daripada internal audit dalam membangun budaya risiko. Kerangka manajemen risiko. Kerangka manajemen risiko di sini itu tujuannya itu adalah untuk membantu membantu organisasi dalam mengintegrasikan manajemen risiko menjadi suatu aktivitas dan fungsi yang signifikan. Efektivitas manajemen risiko itu tergantung kepada integrasi ke dalam tata kelola perusahaan. Termasuk pengambilan keputusan dan hal ini membutuhkan dukungan dari stakeholder terutama manajemen puncak atau top manajemen. Itu adalah kerangka daripada manajemen risiko. Komponen daripada kerangka manajemen risiko itu apa? Kalau kita lihat di ini saya framework-nya ini kita ambil dari ISO 31.000 tahun 2018. Jadi komponen daripada kerangka manajemen risiko sebagaimana dimaksud dalam ISO 31.000 itu adalah yang pertama itu leadership, leadership dan commitment. Bahwa top manajemen dan badan pengawas itu harus memastikan manajemen risiko terintegrasi ke dalam semua aktivitas dan harus di didemonstrasikan kepemimpinannya dan komitmennya. Itu dengan apa? Dengan penyesuaian dan penerapan semua komponen kerangka. Kemudian mengeluarkan pernyataan atau kebijakan penetapan pendekatan manajemen risiko, rencana, dan tindakan. Selanjutnya adalah memastikan sumber daya yang dibutuhkan dialokasikan untuk mengelola risiko. Kemudian, menetapkan otoritas tanggung jawab, akuntabilitas di tingkat yang sesuai dalam organisasi. Ini semuanya ada di ee framework ya. Kemudian integrasi, integrasinya itu apa? Integrasi itu sudah manajemen risiko terintegrasi bergantung kepada pemahaman struktur organisasi dan konteks. Perbedaan struktur tergantung kepada kebutuhan organisasi, tujuan, dan kompleksitas. Risiko dikelola dalam setiap bagian dari struktur organisasi. Setiap orang itu dalam organisasi memiliki tanggung jawab untuk mengelola risiko. Manajemen risiko seharusnya menjadi suatu bagian yang tidak terpisahkan dari tujuan organisasi, tata kelola, strategi kepemimpinan, komitmen, dan tujuan operasi. Desain, desain juga begitu. Desain itu kan merupakan rancangan, kerangka manajemen risiko di mana organisasi itu harus memeriksa dan mengerti internal dan eksternal konteks. Jadi desain itu adalah kita harus mengerti pengertian daripada internal dan eksternal konteks. Eksternal konteks itu termasuk apa saja? Ya, itu tidak terbatas daripada sosial budaya, politik, hukum, peraturan, keuangan ya. Kemudian ekonomi, tren utama, hubungan pemangku kepentingan, hubungan kontraktual dan komitmen itu adalah merupakan eksternal konteks. Kemudian bagaimana dengan internal konteks? Internal konteks itu meliputi ya, tidak terbatas untuk meliputi tidak terbatas dari ee meli ee meliputi visi misi ya, visi misi dan nilai. Kemudian tata kelola, struktur organisasi, strategi, tujuan, kebijakan, budaya organisasi, standar pedoman, itu adalah internal konteks. Untuk implementasinya bagaimana? Untuk implementasinya itu diterapkan, kerangka manajemen risiko itu harus diterapkan oleh organisasi. Dengan cara apa? Dengan cara pengembangan rencana yang sesuai termasuk waktu dan sumber daya. Kemudian identifikasi di mana, kapan, bagaimana, tipe keputusan dibuat di seluruh organisasi. Kemudian modifikasinya, proses pengambilan keputusan yang berlaku juga dibutuhkan dan sebagainya. Kemudian, evaluasi. Evaluasi itu adalah untuk mengevaluasi efektivitas kerangka manajemen risiko yang di mana organisasi harus secara periodik dilakukan. Kemudian harus didukung. Kemudian, evaluasi itu juga di ee tujuannya adalah untuk mendukung tujuan organisasi. Terakhir adalah improvement. Improvement itu melalui apa? Melalui adaptasi kemudian perbaikan secara terus-menerus ya kan, dan sebagainya. Next slide Mbak.
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Iya. Terakhir saya ingin ee menceritakan mengenai sedikit studi kasus. Ini karena memang saya lebih banyak berkecimpung di pasar modal, di perusahaan sekuritas. Jadi kebetulan pada saat kasus ini mencuat, saya waktu itu sedang eee bekerja di Bursa Efek Indonesia sebagai compliance auditor. Jadi sempat sempat menangani, jadi bukan sempat, tapi menangani memang menangani kasus ini gitu. Kasus ini. Jadi mungkin ini adalah kasus ee pasar modal yaitu Sarijaya Sekuritas di tahun 2008 2008. Di sini kasus ini dilatarbelakangi oleh penyalahgunaan dana nasabah itu sebesar Rp245 miliar yang dilakukan oleh komisaris utamanya-nya perusahaan sekuritas tersebut. Jadi si komisaris utamanya itu melakukan penyalahgunaan dana tersebut dengan menggunakan 17 rekening fiktif untuk menampung dana nasabah yang ditujukan untuk melakukan perdagangan saham di Bursa Efek Indonesia. Jadi ini dia itu menggunakan rekening fiktif dengan tujuan seperti itu. Kemudian, ee si komisaris utama ini, jadi dari hasil penyelidikan itu ya. Jadi si komisaris utama ini terlibat dalam ee melakukan suatu transaksi repo saham, repo saham. Mungkin karena ini kasusnya sudah cash ya, sudah cash, sudah sudah terjadi tahun 2008, mungkin saya bisa ceritakan bahwa transaksi repo saham waktu itu adalah repo saham bumi, bumi, saham bumi ya. Repo tersebut diguna ee jadi repo tersebut digunakan ee menggunakan dana nasabah. Jadi untuk transaksi repo saham itu, itu si komisa komisaris utama itu menggunakan dana nasabah. Nah, pembayaran yang diterima dari itu pem pembayaran yang diterima itu ternyata nyangkut sehingga keseluruhan nilai reponya itu udah Rp35 miliar yang telah yang telah terbayar itu hanya sebesar Rp15 miliar. Itu semua digunakan oleh oleh ee komisaris itu digunakan untuk transaksi. Itu dengan cara menggoreng saham di lantai bursa. Jadi dia membeli saham, membeli saham itu yang sahamnya yang memang kurang aktif, kurang aktif, kemus kemudian ee digoreng-gorengkan, digoreng-goreng ya. Maksudnya sehingga saham itu terlihat liquid itu di di bursa. Dengan harapan supaya harga saham itu naik tajam. Kemudian dia akan menjualnya. Setelah itu mendapat keuntungan dari selisih penjualan saham. Jadi ini kasus yang terjadi di Sarijaya. Jadi ini adalah memang dalam hal ini komisaris utama ini memang melakukan transaksi saham itu nota bene-nya memang menggunakan sellers, sellers gitu ya. Sellers, sellers sellers perusahaan di mana sellers perusahaannya sendiri ini juga sebenarnya tahu bahwa komisaris utamanya ini memang melakukan transaksi yang memang tidak seharusnya dan itu melanggar peraturan. Tetapi namanya sellers, karyawan bagian pemasaran itu kan tidak berani ya. Tidak berani untuk ee melawan apalagi nih komisaris utama gitu kan. Direksi di sekitarnya juga mengetahui bahwa komisaris utama kok bisa ikutan main transaksi gitu kan. Jadi di sini sih kalau kita lihat ini ada namanya ee suatu keputusan memang di mana si direksinya ini sendiri memang tidak bisa tidak bisa melakukan apa-apa. Jadi manajemen override mungkin ya. Bisa dikatakan manajemen override. Jadi semuanya itu memang si komisaris utama itu memang mengambil alih. Jadi dia yang melakukan order transaksi saham langsung kepada sellers gitu kan. Kemudian, dia juga yang yang yang apa? Yang menginstruksikan, menandatangani sega ee rekening karena dia mengelola rekening 17 rekening ee fiktif yang sifatnya. Jadi rekening fiktif ini adalah sebetulnya adalah dia itu meminjam KTP nasabah lain. Jadi ada ada rekening nasabah yang memang posisinya itu tidak digunakan. Tidak digunakan. Jadi ada beberapa nasabah memang yang jarang melakukan transaksi saham. Itu kita biasa biasa kita sebut rekening efek tidur ya, rekening efek tidur. Nah, itu digunakan untu dipakai rekening tersebut oleh komisaris utama untuk melakukan transaksi ee saham dengan cara menggoreng-goreng tadi. Jadi ini merupa salah satu kasus yang pernah terjadi di sekuritas dan itu memang eee menyebabkan kerugian kepada ee terka kerugian nasabah ya. Kerugian nasabah itu jumlahnya dalam miliaran dan itu memang terakhir itu komisaris utamanya akhirnya di penjara dan dan direksinya sendiri yang melaporkan, melaporkan bahwa komisaris utama ini melakukan fraud. Itu ternyata direksinya sendiri juga ikut ikutan di penjara juga karena memang eee direksi itu kan terkena Undang-undang PT ya, undang-undang perusahaan ya. Jadi tanggung renteng ya. Jadi ee penyidikan jadinya tetap aja bahwa direksi itu tetap juga kita tah ee ditahan juga oleh pihak ee penyidik gitu. Dan PT Sarijaya ini juga akhirnya menjadi eee apa? Sudah tidak sudah tidak ada lagi. Jadi dicabut izinnya karena memang dia terkait kasus, hingga oleh bursa itu sudah izin license-nya sebagai perusahaan efek itu sudah dicabut. Ini kasus di tahun 2008. Jadi mungkin ini yang bisa saya berikan terkait membangun budaya risiko. Jadi ini kalau kita belajar dari studi kasus Sarijaya Sekuritas bahwa pentingnya kita menyadari bahwa budaya risiko itu perlu kita bangun gitu kan. Kemudian tata kelola perusahaan juga kita perlu kita bangun. Jadi fungsi-fungsi daripada risk management, fungsi-fungsi daripada compliance itu kan harus tetap jalan. Bagaimana kalau misalnya fungsi compliance dan risk management itu tidak jalan, ya ini tadi. Jadi akan terjadi muncul namanya risiko yang seperti kasus Sarijaya Sekuritas karena memang tidak berjalanya sistem pengendalian internal yang memadai. Demikian penjelasan dari saya hari ini, Bapak-bapak, Ibu sekalian semoga bermanfaat. Terima kasih. Asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.

judul kursus: Manajemen Risiko & Kepatuhan dalam Berinvestasi di Pasar Modal
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Introduction
lesson: Where You Stand Financially?
transkripsi: Di sini eh temanya adalah manajemen risiko dan kepatuhan yang menaungi dalam berinvestasi di pasar modal. Nah, di sini kita tekankan bahwa berinvestasi di pasar modal ini, tentunya ada risiko-risiko dan juga kepatuhannya seperti itu. Nah, Bapak Ibu mungkin sudah penasaran ya, eh apa saja yang akan kita bahas sini. Nah, kalau saya akan membahas terkait terkait produk-produk dari investasi di pasar modal. Nah, nanti eh Bapak Ibu juga bisa menentukan eh profil risiko masing-masing yang mau berinvestasi di mana. Oke, next silakan.
Baik, sebelum berinvestasi ya tentunya Bapak Ibu juga harus eh menentukan planning juga ya, namanya juga financial planning ya, seperti itu. Karena sebelum berinvestasi perlu adanya eh ini eh keseimbangan antara net worth dan juga cash flow ini seperti itu. Mungkin beberapa eh dari Bapak Ibu sudah mengetahui ya, apa itu financial planning seperti itu, ya. Di mana letak financial planning kita ya. Terkait dana darurat dana daruratnya itu apakah sudah cukup seperti itu. Apakah sudah ada dana untuk proteksi seperti itu.
Dan juga nanti eh Bapak Ibu juga menyesuaikan juga net worth dan juga cash flow-nya seperti itu. Nah apakah net worth-nya, net worth itu di dalamnya itu mencakup ini, aset dan juga debt ya, eh antara kekayaan kita dan juga hutang seperti itu. Nah, apabila baiknya itu aset Bapak Ibu itu harus lebih besar daripada hutang seperti itu ya. Jadi apabila ini sudah di di di sudah mencakup atau sudah di-agree seperti ya, sudah lolos seperti itu ya net worth ini, antara aset dan juga debt ini lebih besar dari, eh asetnya lebih besar daripada debt ini, itu Bapak Ibu akan masuk ke tahap selanjutnya, yaitu di cash flow. Nah, cash flow ini adalah income dan juga beban-beban atau pengeluaran gitu. Ada baiknya juga bahwa income dari Bapak Ibu juga itu harus lebih besar daripada pengeluarannya. Nah, jadi eh kedua-duanya ini adalah dasar Bapak Ibu memulai berinvestasi. Nah jadi apabila kedua antara net worth dan juga cash flow ini belum beres, nah itu Bapak Ibu eh saya sarankan masih harus untuk membereskan ini dulu sebelum masuk berinvestasi. Karena investasi itu adalah dana lebih atau aset kita yang berlebih kita amankan eh supaya tidak tergerus adanya inflasi seperti itu. Supaya berkembang di masa mendatang seperti itu. Baik itu nanti akan Bapak Ibu investasikan baik di saham, di obligasi ataupun di reksa dana. Nah, seperti itu. Kemudian next.
Nah, mulai ya, kita akan masuk antara perbandingan antara risk dan return ya. Eh kemudian apabila Bapak Ibu tadi eh di awal sudah sudah jelas itu sudah eh sudah beres ya, terkait eh network dan juga cash flow-nya. Nah, Bapak Ibu mulai menentukan ini. Eh antara risk appetite Bapak Ibu atau selera risk dari Bapak Ibu ini, seberapa besar seperti itu dalam berinvestasi. Karena berinvestasi itu juga ada risk dan juga return-nya. Nah ini adalah gambaran dari Bapak Ibu ya. Di mana mungkin Bapak Ibu sudah familiar dengan namanya produk perbankan yang namanya deposito, seperti itu. Nah, dalam berinvestasi, eh tidak hanya di deposito. Jadi di sini ada yang namanya lebih meningkat lagi obligasi pemerintah seperti itu. Kemudian obligasi korporasi, lebih meningkat lagi reksa dana, lebih meningkat lagi saham, lebih meningkat lagi kontrak berjangka seperti itu. Namun untuk kontrak berjangka ini, ini eh eh tingkatannya eh investasi plus spekulasi, seperti itu. Karena kita juga tidak tahu eh bahwa di kontrak berjangka ini juga harga itu juga berfluktuasi lebih tajam seperti itu, Bapak Ibu, ya. Dan juga biasanya kita itu berinvestasi tidak secara asetnya atau secara fisiknya, namun hanya kita eh di harganya saja seperti itu. Ini untuk kontrak berjangka. Eh namun untuk malam ini saya membatasi hanya sampai di risk appetite di saham, seperti itu, ya. Nanti kita akan bedah secara eh eh satu-satu seperti itu. Oke? Oke next.

judul kursus: Manajemen Risiko & Kepatuhan dalam Berinvestasi di Pasar Modal
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chapter: Tips Memulai Investasi
lesson: Tips Memulai Investasi Untuk Pemula
transkripsi: Nah, ada baiknya Bapak Ibu dalam memulai investasi, nah ini saya dasar untuk pemula seperti itu ya. Bapak Ibu harus mendasari untuk cek di perusahaan atau produk-produk yang aman seperti itu ya. Produk yang aman itu instrumen-instrumen investasi yang aman. Yang aman itu yang seperti gimana? Contohnya kalau di perbankan ada yang namanya deposito, yang sudah dijamin oleh LPS. Nah kemudian kalau di saham atau obligasi atau reksa dana, ya Bapak Ibu eh harus memilih perusahaan efek yang terbaik seperti itu. Nanti akan dijelaskan sama Bu Emilia. Pun juga kalau di perusahaan apa perusahaan efek itu kan sudah diawasi oleh yang namanya OJK dan juga Bursa Efek, seperti itu.
Tentunya tidak lepas Bapak Ibu juga harus update informasi. Update informasi di sini mencakup keseluruhan. Eh, mencakup eh perusahaan efeknya, kemudian efek-efeknya, efek tersebut bisa dinamakan ya saham, obligasi, ataupun reksa dana. Nah, di situ nanti eh Bapak Ibu juga harus juga mengetahui eh secara detailnya seperti itu ya, eh kesehatan eh sahamnya atau perusahaannya perusahaannya tersebut. Nah, kemudian eh reksa dananya atau obligasinya diterbitkan oleh siapa. Nah itu yang namanya update informasi.
Dan memulai dengan modal kecil dahulu seperti itu. Modal kecil dahulu ini eh untuk membiasakan Bapak Ibu dalam mm memulai investasi itu secara bertahap seperti itu ya. Nah, secara bertahap itu Bapak Ibu bisa eh memulai dengan modal kecil dahulu untuk menabung atau eh averaging di saham untuk koleksi jangka panjang. Nah, ini nanti tujuannya akan ke sini, fokus jangka panjang dahulu karena kebanyakan ya namanya juga manusia ya, kita berinvestasi itu ya eh mungkin kalau kita mendapatkan dana itu eh jangka pendek gimana seperti itu ya, saya mau dapat berapa ya pengin cepat profit seperti itu, itu ada seperti itu. Nah namun di sini saya mendasari untuk fokus jangka panjang dahulu karena fokus jangka panjang itu membuat kita hati kita tuh tenang. Karena kita tahu fokusnya jangka panjang itu, kita mengetahui prospek dari perusahaan atau saham tersebut eh terus kemudian reksa dana dan juga obligasinya.
Eh, reksa dana, obligasi, dan juga saham itu termasuk diversifikasi. Nah itu, Bapak Ibu nanti akan eh atau diharuskan ya untuk mendiversifikasikan asetnya. Jangan hanya me-berinvestasi dalam satu instrumen investasi saja, itu bisa gawat seperti itu ya. Jadi harus paling ya Bapak Ibu ya baik eh saham, obligasi dan juga reksa dana. Oke, lanjut.
Nah, tentunya dalam berinvestasi di pasar modal eh Bapak Ibu akan namanya membuka eh rekening efek, nah seperti itu. Kalau di perbankan ya Bapak Ibu membuka rekening bank seperti itu ya. Kalau di pasar modal itu Bapak Ibu akan membuka namanya rekening efek. Nah, di dalam membuka rekening efek, Bapak Ibu akan mendapatkan ini, SID, single investor identification, kemudian SRE, sub rekening efek, dan juga RDN. Nah, ini bedanya apa sih Mas antara yang ini nih ya? Ini bisa Bapak Ibu bisa cek ya di bawah, ini bahwa SRE itu untuk menampung efek atau surat berharga saham, obligasi, dan reksa dana dari Bapak Ibu sekalian, seperti itu. Jadi tidak disimpannya di perusahaan sekuritas seperti itu, tapi disimpannya di sini di KSEI, seperti itu, bagian penampung, penampung efek dari Bapak Ibu, seperti itu. Apabila nanti perusahaan efeknya nanti tutup atau bangkrut atau disuspen, nah efek dari Bapak Ibu itu sebenarnya aman, seperti itu.
Pun kalau Bapak Ibu eh nah ini, bedanya yang di RDN, nah RDN ini kegunaannya adalah untuk menampung dana nasabah dalam eh kebutuhan penyelesaian transaksi efek. Nah ini, perputaran ya atau cash flow dari jual, beli, efek dari baik itu saham, obligasi, reksa dana, nah itu di ditampung di sini, di RDN. Jadi eh nanti apabila Bapak Ibu membuka rekening, itu akan ada dua, yang namanya, satu harus memiliki rekening bank, dua, nanti akan dibukakan rekening dana nasabah. Nah itu adalah terpisah, Bapak Ibu, ya. Nah, supaya ini eh mm eh tidak terjadi eh hal-hal yang dahulu pernah eh terjadi antara kayak itu ya eh ee ada kejadian seperti itu, kalau dulu itu. Nah, jadi RDN sama tabungan ini dipisah, seperti itu. Oke?
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transkripsi: Nah, sekarang kita akan bedah antara saham, obligasi, dan juga reksa dana. Nah, saham itu adalah ini ya, bukti kepemilikan suatu perseroan yang merupakan klaim atas penghasilan, aktiva, aset, dan juga harta perseroan, seperti itu. Nah, gampangnya itu kalau kita membeli saham ya, itu kita membeli perusahaannya tersebut. Nah. Kalau kita membeli perusahaannya tersebut, otomatis kita menjadi pemilik. Nah, kalau menjadi pemilik, nah tentunya ada risk and return-nya, seperti itu. Kalau perusahaannya untung, keuntungannya akan dibagi sama pemiliknya. Pemiliknya kita yang membeli saham tersebut, seperti itu. Nah, namun ya tidak lepas dari risikonya juga. Karena risikonya itu kalau perusahaannya tidak untung ya, perusahaannya tidak bisa membagikan itu keuntungannya seperti itu, Bapak Ibu, ya. Jadi risk and return juga bisa juga melingkupi antara saham ini juga. Dan minimal pembelian saham itu sekarang sudah satu lot atau 100 lembar gitu. Harga saham minimal di bursa adalah Rp50 gitu. Nah, namun tidak menjamin harga saham yang minimal Rp50 ini adalah perusahaan yang bagus, seperti itu. Jadi Bapak Ibu juga harus eh cek-cek juga perusahaannya gitu. Oke, lanjut.
Nah, jadi Bapak Ibu juga harus harus anu, harus pilih-pilih juga perusahaannya. Boleh lanjut.
Nah, ini yang sebut yang saya sebut tadi ya, keuntungan di saham. Ini contohnya adalah, satu, tentunya mendapatkan dividen ya, baik itu dividen eh tahunan kemudian interim, seperti itu ya. Bisa perusahaan itu membagikan dalam satu tahun itu dua kali dividen juga bisa. Nah, capital gain eh adalah kenaikan harga sahamnya itu sendiri. Dan juga tentunya Bapak Ibu memiliki hak untuk hadir dalam RUPS, seperti itu. Eh, nanti dalam apabila ada RUPS atau rapat Bapak Ibu bisa sudah hadir di dalamnya. Namun risikonya juga ada. Risikonya ini tidak mendapat dividen, karena kondisi perusahaan rugi atau tidak memiliki laba atau ada laba, namun tidak dibagikan, jadi laba ditahan. Capital loss atau penurunan harga saham. Kemudian delisting ya, perusahaan tidak tercatat lagi di bursa, baik itu secara volunteer, eh secara eh sendiri atau memang diusir dari oleh Bursa Efek, nah seperti itu adanya. Kemudian perusahaan pailit ini. Nah, perusahaan pailit ini, ini kalau di saham memiliki hak paling terakhir nih dalam pembagian asetnya. Karena yang didahulukan adalah pemilik dari obligasi, dari dari perusahaan tersebut. Nah, di sekitaran kita ini bisa Bapak Ibu cek ya. Eh, emitennya itu terus bertambah dan untuk sekarang itu ini dari logo-logo perusahaannya ini, tentunya Bapak Ibu sudah banyak yang mengenalnya ini ya. Nah, ini bisa dimiliki atau bisa dibeli dari perusahaannya tersebut, seperti itu. Nah, boleh Bapak Ibu bisa nanti menyeleksi atau berinvestasi di eh saham-saham ini, gitu. Oke lanjut.
Nah, untuk membatasi risiko eh Bapak Ibu juga harus menggunakan beberapa analisis-analisis. Nah, salah satunya adalah analisis teknikal dan juga analisis fundamental. Nah, untuk teknikal ini adalah Bapak Ibu men-mengevaluasi instrumen finansial ini menggunakan data-data statistik yang dihasilkan oleh kegiatan pasar atau jual beli, seperti itu. Seperti halnya harga dan volumenya sudah terbentuk ya. Di analisis teknikal ini, Bapak Ibu akan mengidentifikasi ya, instrumen atau saham itu menggunakan pola-pola yang telah terjadi, nah dengan harapan Bapak Ibu bisa mengetahui ke depannya itu bagaimana seperti itu. Nah, analisis teknikal ini didasarkan dalam tiga asumsi ya. Market discount everything, kemudian price move in trend, kemudian history trends to repeat itself. Nah itu apa ya, seperti itu ya? Itu nanti ya penjelasan lumayan panjang ya, mungkin Bapak Ibu yang penasaran boleh nanti di eh di sesi tanya jawab juga boleh. Nah, yang saya tekankan di sini adalah tren ya, Bapak Ibu, ya. Price move in trend nah itu. Tren itu dibedakan menjadi tiga ya. Nah namanya bullish trend atau serangkaian low yang lebih tinggi, nanti kan semakin semakin meningkat semakin meningkat, seperti itu. Bearish trend itu serangkaian high yang lebih rendah itu ya semakin hari semakin turun, semakin turun, semakin turun. Itu itu pergerakan detak jantungnya seperti itu. Kalau sideways trend, nah ini di rentang-rentang harga segitu aja. Kalau naik juga cuman batasnya cuman cuman segitu, kalau turun juga batas cuman segitu aja. Kalau naik juga enggak lebih tinggi, kalau turun juga enggak lebih rendah, segitu. Oke, next.
Nah, ini adalah definisi dari tren ya. Kalau mendapati saham lagi uptrend atau bullish trend, nah ini Bapak Ibu mudah ini. Jadi untuk untuk mengikuti pergerakannya ini mudah beli di sini, pasti dia akan secara beberapa jangka waktu itu akan naik, seperti itu. Nah, kalau downtrend, inilah yang agak susah ini. Jadi di sini adalah membutuhkan kesabaran dari Bapak Ibu sekalian ya untuk berinvestasi atau apabila sudah mendapati downtrend seperti ini ya memang ini adalah ee diuji ini, kesabaran dari Bapak Ibu sekalian. Apalagi sahamnya bagus, lagi downtrend atau bearish. Nah ini.
Kemudian sideways. Nah, sideways nih bisa di di Bapak Ibu cek ya. Ini pergerakannya juga enggak naik enggak turun, jadi di sini sideways-nya, bergerak di rentang-rentang harga seperti itu aja. Nah, seperti itu. Oke lanjut.
Nah, tentunya ada lagi eh untuk membatasi risiko ya, Bapak Ibu. Di sini oleh Bursa Efek sudah ditetapkan eh atau namanya notasi khusus atau tato dari Bursa Efek. Nah jadi, bursa itu memberikan eh tanda-tanda ya, alarm sama Bapak Ibu ya. Kalau nanti ada, sudah Bapak Ibu sudah masuk memiliki rekening efek, itu ada namanya eh online trading. Nah di situ ada namanya notasi ini. Ada B, M, E, A, D, nah dan berbagai macam ya. Ini ada keterangannya. Apabila perusahaan tersebut memiliki ada tato, misal B, nah ini adanya permohonan pernyataan pailit. Nah, seperti itu eh Bapak Ibu juga perlu waspada terkait perusahaan tersebut ya. Itu sudah dikasih alarm sama bursa, gitu. Jadi yang Bapak Ibu yang memiliki saham yang memiliki notasi-notasi ini, perlu waspada perlu waspada itu ya. Perlu di masih dimasukkan ke portofolio atau tidak, seperti itu. Jadi itu yang namanya nanti update informasi terkait eh instrumen yang Bapak Ibu miliki, seperti itu. Dan juga eh dari notasi-notasi yang lain-lainnya juga. Nah, ini perlu Bapak Ibu cermati juga.

judul kursus: Manajemen Risiko & Kepatuhan dalam Berinvestasi di Pasar Modal
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Cara Mitigasi Risiko Investasi
lesson: Bagaimana Cara untuk Mitigasi Risiko Investasi?
transkripsi: Nah, ini bursa atau OJK mewajibkan atau BEI mewajibkan emiten yang di-delisting itu untuk membeli back saham. Nah, ini eh membantu bagi Bapak Ibu tidak usah khawatir, nanti kalau apabila ada perusahaan yang di-delisting seperti itu ya, diusir sama bursa atau eh itu saham dari Bapak Ibu akan dibeli lagi oleh perusahaan tersebut ya, seperti itu. Oke, lanjut.
Nah, kemudian kita akan masuk lagi ke instrumen investasi yang kedua yaitu obligasi atau bond begitu ya. Obligasi atau bond ini merupakan surat tanda utang jangka panjang yang diterbitkan oleh perusahaan. Nah, ini eh untuk obligasi ini juga ada keuntungan dan risikonya. Keuntungannya Bapak Ibu akan mendapatkan kupon atau bunga obligasi. Tentunya juga ada capital gain atau kenaikan harga obligasi baik itu kan nanti dari 100% menjadi 101 atau 102, seperti itu. Dan memiliki hak lebih awal dalam pembagian aset perusahaan karena pailit yang tadi saya sebutkan yang dari saham yang tadi ya. Jadi obligasi ini yang akan mendapatkan yang pertama. Nah, risiko yang melingkupinya adalah ini, capital loss atau penurunan harga obligasi. Di mana sekali terbit obligasi itu kan 100% dia bisa jadi turun jadi 99% itu namanya capital loss. Dan juga default atau tidak dapat memenuhi kewajiban, baik pengembalian pokok maupun bunga. Ini yang gawat ini. Jadi pokoknya saja eh bunganya saja enggak bisa dibayar, apalagi pokoknya seperti itu. Pokok yang Bapak Ibu investasikan di obligasi tersebut. Nah di obligasi ini Bapak Ibu juga perlu eh mendapatkan eh informasi atau menggali informasi obligasi yang terbit. Oke, next.
Nah, obligasi-obligasi itu ada berbagai macam ya. Contohnya adalah ORI yang mungkin eh obligasi negara ritel ya. ORI, SUKUK, SBR, sukuk tabungan, dan kemudian obligasi dari korporasi. Nah itu ada banyak ya. Nah, contoh dari harga eh minimal investasi di eh obligasi ini 1 juta, begitu. ORI sekarang sudah 1 juta. Jadi sangat terjangkau untuk Bapak Ibu berinvestasi di produk ORI ini. Seperti itu. Oke, lanjut.
Nah, instrumen selanjutnya adalah yang reksa dana. Pengertian dari reksa dana tersebut adalah wadah yang dipergunakan untuk menghimpun dana dari masyarakat pemodal. Nah, masyarakat pemodal itu siapa? Ya, kita ini yang akan berinvestasi, seperti itu ya. Untuk selanjutnya diinvestasikan. Nah itu jadi yang berinves ya, jadi yang mengelola mengelola portofolio itu adalah ini, manajer investasi. Nah, dalam portofolio efek oleh manajer investasi. Jadi kita ini, ini manajer investasi, ini dana-dana saya ya, tolong kelolalah seperti itu, gambarannya seperti itu. Jadi kita minta bantuan oleh manajer investasi untuk mengelola eh dana kita. Nah, minimal investasi itu sekarang kalau di reksa dana Rp100.000, bahkan bisa lebih murah daripada Rp100.000, itu tergantung perusahaan efeknya, seperti itu. Nah, oke next.
Eh, sebelumnya, sebelumnya. Eh sebelumnya, sebelumnya. Nah, ini, ini adalah jenis-jenis dari reksa dana. Oke, lanjut yang satu lagi.
Eh, next. Next lagi. Eh, oh di sini. Nah, di sini adalah jenis dari reksa dana ya, perlu Bapak Ibu ketahui bahwa reksa dana itu ada beberapa jenisnya. Contohnya reksa dana pendapatan tetap, reksa dana campuran dan juga reksa dana saham. Nah, nanti disesuaikan dengan profil risiko dari Bapak Ibu sekalian, mau di mana, seperti itu. Kalau reksa dana saham itu tentunya tidak 100% berada di kasih di saham, harus balance seperti itu ya, supaya bisa menopang, karena saham ini fluktuasinya juga lumayan tinggi. Harus ada yang me- me- mendasari juga untuk obligasi dan juga pasar uang supaya seimbang. Dan juga reksa dana campuran, seperti itu. Nah, nanti reksa dana pendapatan tetap juga, ini ada komposisinya, seperti itu. Ini diatur oleh manajer investasi masing-masing. Nah, masing-masing eh manajer investasi ini ini memiliki komposisi sendiri-sendiri, gitu. Jadi enggak sama, gitu. Oke, lanjut.
Nah, ini keuntungan dan risiko dari reksa dana ya. Nah, untuk eh keuntungan dari reksa dana adanya capital gain ya, dari kenaikan NAV dan juga dikelola oleh profesional tadi yang sudah berpengalaman, manajer investasi. Karena manajer investasi itu pasti sudah memiliki izin namanya WMI atau Wakil Manajer Investasi seperti itu. Nah kemudian reksa dana juga memiliki risiko, capital loss atau penurunan dari NAV-nya tersebut ya. NAV itu sekali ter sekali terbit atau reksa dana sekali terbit itu eh nilainya adalah Rp1.000 seperti itu. Nah, kalau berada di atas Rp1.000 berarti mengalami capital gain. Nah, kalau di bawah Rp1.000 mengalami capital loss, seperti itu. Dan juga ada lagi, suspensi produk reksa dana. Nah itu, Bapak Ibu biasanya nanti akan sulit menjual karena produknya tersebut bermasalah seperti seperti itu ya. Ketahuan bermasalah seperti itu. Eh, baik itu peraturannya atau janji-janji yang diberikan oleh manajer investasi, karena manajer investasi itu tidak boleh memberikan imbal hasil yang yang menjanjikan seperti itu ya. Jadi kita hanya memberikan eh gambaran ke depannya terkait reksa dana tersebut. Nah, ini ada kriteria memilih reksa dana terbaik ya. Ini minimal berdirinya itu sudah 5 tahun, nah, sudah 5 tahun berdiri. Jadi sudah teruji ya eh selama 5 tahun, kemudian risk and return dibandingkan risk dan return. Jadi tidak hanya terpaku sama return-nya aja namun ada risk-nya juga. Perlunya kita untuk membaca prospektus dari reksa dana itu juga penting. Dan juga akses, kemudian dalam melakukan jual beli reksa dana. Sekarang itu sudah zamannya digital ya. Jadi akses misalnya mau eh kita beli reksa dana itu harus eh sudah bisa menggunakan aplikasi seperti itu, aplikasi online trading itu bisa menggunakan aplikasi. Dana kelolaan atau AUM, asset under management itu juga perlu diperhitungkan juga. Jumlah dana yang diinvestasikan ke reksa dana tersebut ya, dana kelolaan tercermin dari kepercayaan investor ya, contohnya kalau dana kelolaannya yang dari manajer investasinya itu banyak, seperti itu ya, bahkan triliunan, itu secara tidak langsung masyarakat ini secara bersama-sama atau eh kebanyakan masyarakat itu percaya terhadap manajer investasi ini dan juga dari return-nya itu. Nah seperti itu. Jadi dana kelolaan itu juga penting dan juga fee dan biaya. Fee dan biaya ini dibebanin oleh investor. Ada beberapa yang memberikan fee dan biayanya itu nol seperti itu. Jadi hanya langsung berinvestasi seperti itu, tidak ada tam tambahan itu ada. Oke next.
Nah ini, bagaimana cara kita untuk memitigasi risiko investasi? Eh, tentunya Bapak Ibu eh mungkin sudah mendengar yang namanya ini ya. Don't put all your eggs in one basket seperti itu ya. Jadi jangan tetapkan eh dan jangan menginvestasikan eh efek Bapak Ibu itu dalam satu tempat, seperti itu ya. Jadi itu juga berbahaya kalau menempatkan investasi Bapak Ibu dalam satu tempat saja. Jadi perlu adanya eh diversifikasi tadi supaya apabila nilai aset yang satu turun itu bisa ditopang oleh nilai aset yang lainnya, seperti itu. Nah, ini ada eh terkait prinsip sepakbola ya. Selama tidak kebobolan itu tidak kalah, seperti itu. Contohnya misal ya, Bapak Ibu eh dalam eh berinvestasi itu harus ada eh ini terkait, tabungan, mungkin sudah ada ya kalau tabungan. Mungkin ini, eh menaik, naik tingkatannya ke sukuk negara atau ORI tadi, auto auto obligasi negara. Itu sudah naik tingkat, gitu. Ee tingkat investasinya sudah sudah meningkat, eh risikonya, eh profil risikonya sudah naik. Nah, kemudian kalau dinaikkan lagi, ada yang namanya masuk ke reksa dana tadi. Reksa dana pendapatan tetap, reksa dana campuran, itu sudah mulai meningkat lagi level risiko dari Bapak Ibu dan juga obligasi korporasi. Nah, obligasi korporasi ini karena juga imbal hasil atau return-nya itu biasanya lebih tinggi daripada ORI, seperti itu. Nah, kalau Bapak Ibu sudah mulai masuk ke saham atau derivatif atau berjangka, nah itu profil risikonya sudah high risk, high return. Nah, namun apabila Bapak Ibu memang sudah di profil risiko high risk, high return, jangan melupakan ini, eh eh, ini yang di center ini dan juga fullback-nya ini. Ini juga harus ada seperti itu, supaya balance gitu. Jadi yang namanya diversifikasi itu sangat penting karena apabila nanti yang agresif ini, profil risiko yang agresif agresif ini yang saham yang memang fluktuasinya lumayan lumayan tinggi itu ya. Harus ditopang oleh yang moderat dan juga yang defense seperti itu. Mungkin begitu untuk pemaparan saya terkait produk-produk investasi, baik itu risiko dan juga return yang ada melingkupi di dalamnya. Mungkin silakan, saya kembalikan kepada Mbak Asisah.
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transkripsi: Di sini eh temanya adalah manajemen risiko dan kepatuhan yang menaungi dalam berinvestasi di pasar modal. Nah, di sini kita tekankan bahwa berinvestasi di pasar modal ini, tentunya ada risiko-risiko dan juga kepatuhannya seperti itu. Nah, Bapak Ibu mungkin sudah penasaran ya, eh apa saja yang akan kita bahas sini. Nah, kalau saya akan membahas terkait terkait produk-produk dari investasi di pasar modal. Nah, nanti eh Bapak Ibu juga bisa menentukan eh profil risiko masing-masing yang mau berinvestasi di mana. Oke, next silakan.
Baik, sebelum berinvestasi ya tentunya Bapak Ibu juga harus eh menentukan planning juga ya, namanya juga financial planning ya, seperti itu. Karena sebelum berinvestasi perlu adanya eh ini eh keseimbangan antara net worth dan juga cash flow ini seperti itu. Mungkin beberapa eh dari Bapak Ibu sudah mengetahui ya, apa itu financial planning seperti itu, ya. Di mana letak financial planning kita ya. Terkait dana darurat dana daruratnya itu apakah sudah cukup seperti itu. Apakah sudah ada dana untuk proteksi seperti itu.
Dan juga nanti eh Bapak Ibu juga menyesuaikan juga net worth dan juga cash flow-nya seperti itu. Nah apakah net worth-nya, net worth itu di dalamnya itu mencakup ini, aset dan juga debt ya, eh antara kekayaan kita dan juga hutang seperti itu. Nah, apabila baiknya itu aset Bapak Ibu itu harus lebih besar daripada hutang seperti itu ya. Jadi apabila ini sudah di di di sudah mencakup atau sudah di-agree seperti ya, sudah lolos seperti itu ya net worth ini, antara aset dan juga debt ini lebih besar dari, eh asetnya lebih besar daripada debt ini, itu Bapak Ibu akan masuk ke tahap selanjutnya, yaitu di cash flow. Nah, cash flow ini adalah income dan juga beban-beban atau pengeluaran gitu. Ada baiknya juga bahwa income dari Bapak Ibu juga itu harus lebih besar daripada pengeluarannya. Nah, jadi eh kedua-duanya ini adalah dasar Bapak Ibu memulai berinvestasi. Nah jadi apabila kedua antara net worth dan juga cash flow ini belum beres, nah itu Bapak Ibu eh saya sarankan masih harus untuk membereskan ini dulu sebelum masuk berinvestasi. Karena investasi itu adalah dana lebih atau aset kita yang berlebih kita amankan eh supaya tidak tergerus adanya inflasi seperti itu. Supaya berkembang di masa mendatang seperti itu. Baik itu nanti akan Bapak Ibu investasikan baik di saham, di obligasi ataupun di reksa dana. Nah, seperti itu. Kemudian next.
Nah, mulai ya, kita akan masuk antara perbandingan antara risk dan return ya. Eh kemudian apabila Bapak Ibu tadi eh di awal sudah sudah jelas itu sudah eh sudah beres ya, terkait eh network dan juga cash flow-nya. Nah, Bapak Ibu mulai menentukan ini. Eh antara risk appetite Bapak Ibu atau selera risk dari Bapak Ibu ini, seberapa besar seperti itu dalam berinvestasi. Karena berinvestasi itu juga ada risk dan juga return-nya. Nah ini adalah gambaran dari Bapak Ibu ya. Di mana mungkin Bapak Ibu sudah familiar dengan namanya produk perbankan yang namanya deposito, seperti itu. Nah, dalam berinvestasi, eh tidak hanya di deposito. Jadi di sini ada yang namanya lebih meningkat lagi obligasi pemerintah seperti itu. Kemudian obligasi korporasi, lebih meningkat lagi reksa dana, lebih meningkat lagi saham, lebih meningkat lagi kontrak berjangka seperti itu. Namun untuk kontrak berjangka ini, ini eh eh tingkatannya eh investasi plus spekulasi, seperti itu. Karena kita juga tidak tahu eh bahwa di kontrak berjangka ini juga harga itu juga berfluktuasi lebih tajam seperti itu, Bapak Ibu, ya. Dan juga biasanya kita itu berinvestasi tidak secara asetnya atau secara fisiknya, namun hanya kita eh di harganya saja seperti itu. Ini untuk kontrak berjangka. Eh namun untuk malam ini saya membatasi hanya sampai di risk appetite di saham, seperti itu, ya. Nanti kita akan bedah secara eh eh satu-satu seperti itu. Oke? Oke next.

Nah, ada baiknya Bapak Ibu dalam memulai investasi, nah ini saya dasar untuk pemula seperti itu ya. Bapak Ibu harus mendasari untuk cek di perusahaan atau produk-produk yang aman seperti itu ya. Produk yang aman itu instrumen-instrumen investasi yang aman. Yang aman itu yang seperti gimana? Contohnya kalau di perbankan ada yang namanya deposito, yang sudah dijamin oleh LPS. Nah kemudian kalau di saham atau obligasi atau reksa dana, ya Bapak Ibu eh harus memilih perusahaan efek yang terbaik seperti itu. Nanti akan dijelaskan sama Bu Emilia. Pun juga kalau di perusahaan apa perusahaan efek itu kan sudah diawasi oleh yang namanya OJK dan juga Bursa Efek, seperti itu.
Tentunya tidak lepas Bapak Ibu juga harus update informasi. Update informasi di sini mencakup keseluruhan. Eh, mencakup eh perusahaan efeknya, kemudian efek-efeknya, efek tersebut bisa dinamakan ya saham, obligasi, ataupun reksa dana. Nah, di situ nanti eh Bapak Ibu juga harus juga mengetahui eh secara detailnya seperti itu ya, eh kesehatan eh sahamnya atau perusahaannya perusahaannya tersebut. Nah, kemudian eh reksa dananya atau obligasinya diterbitkan oleh siapa. Nah itu yang namanya update informasi.
Dan memulai dengan modal kecil dahulu seperti itu. Modal kecil dahulu ini eh untuk membiasakan Bapak Ibu dalam mm memulai investasi itu secara bertahap seperti itu ya. Nah, secara bertahap itu Bapak Ibu bisa eh memulai dengan modal kecil dahulu untuk menabung atau eh averaging di saham untuk koleksi jangka panjang. Nah, ini nanti tujuannya akan ke sini, fokus jangka panjang dahulu karena kebanyakan ya namanya juga manusia ya, kita berinvestasi itu ya eh mungkin kalau kita mendapatkan dana itu eh jangka pendek gimana seperti itu ya, saya mau dapat berapa ya pengin cepat profit seperti itu, itu ada seperti itu. Nah namun di sini saya mendasari untuk fokus jangka panjang dahulu karena fokus jangka panjang itu membuat kita hati kita tuh tenang. Karena kita tahu fokusnya jangka panjang itu, kita mengetahui prospek dari perusahaan atau saham tersebut eh terus kemudian reksa dana dan juga obligasinya.
Eh, reksa dana, obligasi, dan juga saham itu termasuk diversifikasi. Nah itu, Bapak Ibu nanti akan eh atau diharuskan ya untuk mendiversifikasikan asetnya. Jangan hanya me-berinvestasi dalam satu instrumen investasi saja, itu bisa gawat seperti itu ya. Jadi harus paling ya Bapak Ibu ya baik eh saham, obligasi dan juga reksa dana. Oke, lanjut.
Nah, tentunya dalam berinvestasi di pasar modal eh Bapak Ibu akan namanya membuka eh rekening efek, nah seperti itu. Kalau di perbankan ya Bapak Ibu membuka rekening bank seperti itu ya. Kalau di pasar modal itu Bapak Ibu akan membuka namanya rekening efek. Nah, di dalam membuka rekening efek, Bapak Ibu akan mendapatkan ini, SID, single investor identification, kemudian SRE, sub rekening efek, dan juga RDN. Nah, ini bedanya apa sih Mas antara yang ini nih ya? Ini bisa Bapak Ibu bisa cek ya di bawah, ini bahwa SRE itu untuk menampung efek atau surat berharga saham, obligasi, dan reksa dana dari Bapak Ibu sekalian, seperti itu. Jadi tidak disimpannya di perusahaan sekuritas seperti itu, tapi disimpannya di sini di KSEI, seperti itu, bagian penampung, penampung efek dari Bapak Ibu, seperti itu. Apabila nanti perusahaan efeknya nanti tutup atau bangkrut atau disuspen, nah efek dari Bapak Ibu itu sebenarnya aman, seperti itu.
Pun kalau Bapak Ibu eh nah ini, bedanya yang di RDN, nah RDN ini kegunaannya adalah untuk menampung dana nasabah dalam eh kebutuhan penyelesaian transaksi efek. Nah ini, perputaran ya atau cash flow dari jual, beli, efek dari baik itu saham, obligasi, reksa dana, nah itu di ditampung di sini, di RDN. Jadi eh nanti apabila Bapak Ibu membuka rekening, itu akan ada dua, yang namanya, satu harus memiliki rekening bank, dua, nanti akan dibukakan rekening dana nasabah. Nah itu adalah terpisah, Bapak Ibu, ya. Nah, supaya ini eh mm eh tidak terjadi eh hal-hal yang dahulu pernah eh terjadi antara kayak itu ya eh ee ada kejadian seperti itu, kalau dulu itu. Nah, jadi RDN sama tabungan ini dipisah, seperti itu. Oke?

Nah, sekarang kita akan bedah antara saham, obligasi, dan juga reksa dana. Nah, saham itu adalah ini ya, bukti kepemilikan suatu perseroan yang merupakan klaim atas penghasilan, aktiva, aset, dan juga harta perseroan, seperti itu. Nah, gampangnya itu kalau kita membeli saham ya, itu kita membeli perusahaannya tersebut. Nah. Kalau kita membeli perusahaannya tersebut, otomatis kita menjadi pemilik. Nah, kalau menjadi pemilik, nah tentunya ada risk and return-nya, seperti itu. Kalau perusahaannya untung, keuntungannya akan dibagi sama pemiliknya. Pemiliknya kita yang membeli saham tersebut, seperti itu. Nah, namun ya tidak lepas dari risikonya juga. Karena risikonya itu kalau perusahaannya tidak untung ya, perusahaannya tidak bisa membagikan itu keuntungannya seperti itu, Bapak Ibu, ya. Jadi risk and return juga bisa juga melingkupi antara saham ini juga. Dan minimal pembelian saham itu sekarang sudah satu lot atau 100 lembar gitu. Harga saham minimal di bursa adalah Rp50 gitu. Nah, namun tidak menjamin harga saham yang minimal Rp50 ini adalah perusahaan yang bagus, seperti itu. Jadi Bapak Ibu juga harus eh cek-cek juga perusahaannya gitu. Oke, lanjut.
Nah, jadi Bapak Ibu juga harus harus anu, harus pilih-pilih juga perusahaannya. Boleh lanjut.
Nah, ini yang sebut yang saya sebut tadi ya, keuntungan di saham. Ini contohnya adalah, satu, tentunya mendapatkan dividen ya, baik itu dividen eh tahunan kemudian interim, seperti itu ya. Bisa perusahaan itu membagikan dalam satu tahun itu dua kali dividen juga bisa. Nah, capital gain eh adalah kenaikan harga sahamnya itu sendiri. Dan juga tentunya Bapak Ibu memiliki hak untuk hadir dalam RUPS, seperti itu. Eh, nanti dalam apabila ada RUPS atau rapat Bapak Ibu bisa sudah hadir di dalamnya. Namun risikonya juga ada. Risikonya ini tidak mendapat dividen, karena kondisi perusahaan rugi atau tidak memiliki laba atau ada laba, namun tidak dibagikan, jadi laba ditahan. Capital loss atau penurunan harga saham. Kemudian delisting ya, perusahaan tidak tercatat lagi di bursa, baik itu secara volunteer, eh secara eh sendiri atau memang diusir dari oleh Bursa Efek, nah seperti itu adanya. Kemudian perusahaan pailit ini. Nah, perusahaan pailit ini, ini kalau di saham memiliki hak paling terakhir nih dalam pembagian asetnya. Karena yang didahulukan adalah pemilik dari obligasi, dari dari perusahaan tersebut. Nah, di sekitaran kita ini bisa Bapak Ibu cek ya. Eh, emitennya itu terus bertambah dan untuk sekarang itu ini dari logo-logo perusahaannya ini, tentunya Bapak Ibu sudah banyak yang mengenalnya ini ya. Nah, ini bisa dimiliki atau bisa dibeli dari perusahaannya tersebut, seperti itu. Nah, boleh Bapak Ibu bisa nanti menyeleksi atau berinvestasi di eh saham-saham ini, gitu. Oke lanjut.
Nah, untuk membatasi risiko eh Bapak Ibu juga harus menggunakan beberapa analisis-analisis. Nah, salah satunya adalah analisis teknikal dan juga analisis fundamental. Nah, untuk teknikal ini adalah Bapak Ibu men-mengevaluasi instrumen finansial ini menggunakan data-data statistik yang dihasilkan oleh kegiatan pasar atau jual beli, seperti itu. Seperti halnya harga dan volumenya sudah terbentuk ya. Di analisis teknikal ini, Bapak Ibu akan mengidentifikasi ya, instrumen atau saham itu menggunakan pola-pola yang telah terjadi, nah dengan harapan Bapak Ibu bisa mengetahui ke depannya itu bagaimana seperti itu. Nah, analisis teknikal ini didasarkan dalam tiga asumsi ya. Market discount everything, kemudian price move in trend, kemudian history trends to repeat itself. Nah itu apa ya, seperti itu ya? Itu nanti ya penjelasan lumayan panjang ya, mungkin Bapak Ibu yang penasaran boleh nanti di eh di sesi tanya jawab juga boleh. Nah, yang saya tekankan di sini adalah tren ya, Bapak Ibu, ya. Price move in trend nah itu. Tren itu dibedakan menjadi tiga ya. Nah namanya bullish trend atau serangkaian low yang lebih tinggi, nanti kan semakin semakin meningkat semakin meningkat, seperti itu. Bearish trend itu serangkaian high yang lebih rendah itu ya semakin hari semakin turun, semakin turun, semakin turun. Itu itu pergerakan detak jantungnya seperti itu. Kalau sideways trend, nah ini di rentang-rentang harga segitu aja. Kalau naik juga cuman batasnya cuman cuman segitu, kalau turun juga batas cuman segitu aja. Kalau naik juga enggak lebih tinggi, kalau turun juga enggak lebih rendah, segitu. Oke, next.
Nah, ini adalah definisi dari tren ya. Kalau mendapati saham lagi uptrend atau bullish trend, nah ini Bapak Ibu mudah ini. Jadi untuk untuk mengikuti pergerakannya ini mudah beli di sini, pasti dia akan secara beberapa jangka waktu itu akan naik, seperti itu. Nah, kalau downtrend, inilah yang agak susah ini. Jadi di sini adalah membutuhkan kesabaran dari Bapak Ibu sekalian ya untuk berinvestasi atau apabila sudah mendapati downtrend seperti ini ya memang ini adalah ee diuji ini, kesabaran dari Bapak Ibu sekalian. Apalagi sahamnya bagus, lagi downtrend atau bearish. Nah ini.
Kemudian sideways. Nah, sideways nih bisa di di Bapak Ibu cek ya. Ini pergerakannya juga enggak naik enggak turun, jadi di sini sideways-nya, bergerak di rentang-rentang harga seperti itu aja. Nah, seperti itu. Oke lanjut.
Nah, tentunya ada lagi eh untuk membatasi risiko ya, Bapak Ibu. Di sini oleh Bursa Efek sudah ditetapkan eh atau namanya notasi khusus atau tato dari Bursa Efek. Nah jadi, bursa itu memberikan eh tanda-tanda ya, alarm sama Bapak Ibu ya. Kalau nanti ada, sudah Bapak Ibu sudah masuk memiliki rekening efek, itu ada namanya eh online trading. Nah di situ ada namanya notasi ini. Ada B, M, E, A, D, nah dan berbagai macam ya. Ini ada keterangannya. Apabila perusahaan tersebut memiliki ada tato, misal B, nah ini adanya permohonan pernyataan pailit. Nah, seperti itu eh Bapak Ibu juga perlu waspada terkait perusahaan tersebut ya. Itu sudah dikasih alarm sama bursa, gitu. Jadi yang Bapak Ibu yang memiliki saham yang memiliki notasi-notasi ini, perlu waspada perlu waspada itu ya. Perlu di masih dimasukkan ke portofolio atau tidak, seperti itu. Jadi itu yang namanya nanti update informasi terkait eh instrumen yang Bapak Ibu miliki, seperti itu. Dan juga eh dari notasi-notasi yang lain-lainnya juga. Nah, ini perlu Bapak Ibu cermati juga.

Nah, ini bursa atau OJK mewajibkan atau BEI mewajibkan emiten yang di-delisting itu untuk membeli back saham. Nah, ini eh membantu bagi Bapak Ibu tidak usah khawatir, nanti kalau apabila ada perusahaan yang di-delisting seperti itu ya, diusir sama bursa atau eh itu saham dari Bapak Ibu akan dibeli lagi oleh perusahaan tersebut ya, seperti itu. Oke, lanjut.
Nah, kemudian kita akan masuk lagi ke instrumen investasi yang kedua yaitu obligasi atau bond begitu ya. Obligasi atau bond ini merupakan surat tanda utang jangka panjang yang diterbitkan oleh perusahaan. Nah, ini eh untuk obligasi ini juga ada keuntungan dan risikonya. Keuntungannya Bapak Ibu akan mendapatkan kupon atau bunga obligasi. Tentunya juga ada capital gain atau kenaikan harga obligasi baik itu kan nanti dari 100% menjadi 101 atau 102, seperti itu. Dan memiliki hak lebih awal dalam pembagian aset perusahaan karena pailit yang tadi saya sebutkan yang dari saham yang tadi ya. Jadi obligasi ini yang akan mendapatkan yang pertama. Nah, risiko yang melingkupinya adalah ini, capital loss atau penurunan harga obligasi. Di mana sekali terbit obligasi itu kan 100% dia bisa jadi turun jadi 99% itu namanya capital loss. Dan juga default atau tidak dapat memenuhi kewajiban, baik pengembalian pokok maupun bunga. Ini yang gawat ini. Jadi pokoknya saja eh bunganya saja enggak bisa dibayar, apalagi pokoknya seperti itu. Pokok yang Bapak Ibu investasikan di obligasi tersebut. Nah di obligasi ini Bapak Ibu juga perlu eh mendapatkan eh informasi atau menggali informasi obligasi yang terbit. Oke, next.
Nah, obligasi-obligasi itu ada berbagai macam ya. Contohnya adalah ORI yang mungkin eh obligasi negara ritel ya. ORI, SUKUK, SBR, sukuk tabungan, dan kemudian obligasi dari korporasi. Nah itu ada banyak ya. Nah, contoh dari harga eh minimal investasi di eh obligasi ini 1 juta, begitu. ORI sekarang sudah 1 juta. Jadi sangat terjangkau untuk Bapak Ibu berinvestasi di produk ORI ini. Seperti itu. Oke, lanjut.
Nah, instrumen selanjutnya adalah yang reksa dana. Pengertian dari reksa dana tersebut adalah wadah yang dipergunakan untuk menghimpun dana dari masyarakat pemodal. Nah, masyarakat pemodal itu siapa? Ya, kita ini yang akan berinvestasi, seperti itu ya. Untuk selanjutnya diinvestasikan. Nah itu jadi yang berinves ya, jadi yang mengelola mengelola portofolio itu adalah ini, manajer investasi. Nah, dalam portofolio efek oleh manajer investasi. Jadi kita ini, ini manajer investasi, ini dana-dana saya ya, tolong kelolalah seperti itu, gambarannya seperti itu. Jadi kita minta bantuan oleh manajer investasi untuk mengelola eh dana kita. Nah, minimal investasi itu sekarang kalau di reksa dana Rp100.000, bahkan bisa lebih murah daripada Rp100.000, itu tergantung perusahaan efeknya, seperti itu. Nah, oke next.
Eh, sebelumnya, sebelumnya. Eh sebelumnya, sebelumnya. Nah, ini, ini adalah jenis-jenis dari reksa dana. Oke, lanjut yang satu lagi.
Eh, next. Next lagi. Eh, oh di sini. Nah, di sini adalah jenis dari reksa dana ya, perlu Bapak Ibu ketahui bahwa reksa dana itu ada beberapa jenisnya. Contohnya reksa dana pendapatan tetap, reksa dana campuran dan juga reksa dana saham. Nah, nanti disesuaikan dengan profil risiko dari Bapak Ibu sekalian, mau di mana, seperti itu. Kalau reksa dana saham itu tentunya tidak 100% berada di kasih di saham, harus balance seperti itu ya, supaya bisa menopang, karena saham ini fluktuasinya juga lumayan tinggi. Harus ada yang me- me- mendasari juga untuk obligasi dan juga pasar uang supaya seimbang. Dan juga reksa dana campuran, seperti itu. Nah, nanti reksa dana pendapatan tetap juga, ini ada komposisinya, seperti itu. Ini diatur oleh manajer investasi masing-masing. Nah, masing-masing eh manajer investasi ini ini memiliki komposisi sendiri-sendiri, gitu. Jadi enggak sama, gitu. Oke, lanjut.
Nah, ini keuntungan dan risiko dari reksa dana ya. Nah, untuk eh keuntungan dari reksa dana adanya capital gain ya, dari kenaikan NAV dan juga dikelola oleh profesional tadi yang sudah berpengalaman, manajer investasi. Karena manajer investasi itu pasti sudah memiliki izin namanya WMI atau Wakil Manajer Investasi seperti itu. Nah kemudian reksa dana juga memiliki risiko, capital loss atau penurunan dari NAV-nya tersebut ya. NAV itu sekali ter sekali terbit atau reksa dana sekali terbit itu eh nilainya adalah Rp1.000 seperti itu. Nah, kalau berada di atas Rp1.000 berarti mengalami capital gain. Nah, kalau di bawah Rp1.000 mengalami capital loss, seperti itu. Dan juga ada lagi, suspensi produk reksa dana. Nah itu, Bapak Ibu biasanya nanti akan sulit menjual karena produknya tersebut bermasalah seperti seperti itu ya. Ketahuan bermasalah seperti itu. Eh, baik itu peraturannya atau janji-janji yang diberikan oleh manajer investasi, karena manajer investasi itu tidak boleh memberikan imbal hasil yang yang menjanjikan seperti itu ya. Jadi kita hanya memberikan eh gambaran ke depannya terkait reksa dana tersebut. Nah, ini ada kriteria memilih reksa dana terbaik ya. Ini minimal berdirinya itu sudah 5 tahun, nah, sudah 5 tahun berdiri. Jadi sudah teruji ya eh selama 5 tahun, kemudian risk and return dibandingkan risk dan return. Jadi tidak hanya terpaku sama return-nya aja namun ada risk-nya juga. Perlunya kita untuk membaca prospektus dari reksa dana itu juga penting. Dan juga akses, kemudian dalam melakukan jual beli reksa dana. Sekarang itu sudah zamannya digital ya. Jadi akses misalnya mau eh kita beli reksa dana itu harus eh sudah bisa menggunakan aplikasi seperti itu, aplikasi online trading itu bisa menggunakan aplikasi. Dana kelolaan atau AUM, asset under management itu juga perlu diperhitungkan juga. Jumlah dana yang diinvestasikan ke reksa dana tersebut ya, dana kelolaan tercermin dari kepercayaan investor ya, contohnya kalau dana kelolaannya yang dari manajer investasinya itu banyak, seperti itu ya, bahkan triliunan, itu secara tidak langsung masyarakat ini secara bersama-sama atau eh kebanyakan masyarakat itu percaya terhadap manajer investasi ini dan juga dari return-nya itu. Nah seperti itu. Jadi dana kelolaan itu juga penting dan juga fee dan biaya. Fee dan biaya ini dibebanin oleh investor. Ada beberapa yang memberikan fee dan biayanya itu nol seperti itu. Jadi hanya langsung berinvestasi seperti itu, tidak ada tam tambahan itu ada. Oke next.
Nah ini, bagaimana cara kita untuk memitigasi risiko investasi? Eh, tentunya Bapak Ibu eh mungkin sudah mendengar yang namanya ini ya. Don't put all your eggs in one basket seperti itu ya. Jadi jangan tetapkan eh dan jangan menginvestasikan eh efek Bapak Ibu itu dalam satu tempat, seperti itu ya. Jadi itu juga berbahaya kalau menempatkan investasi Bapak Ibu dalam satu tempat saja. Jadi perlu adanya eh diversifikasi tadi supaya apabila nilai aset yang satu turun itu bisa ditopang oleh nilai aset yang lainnya, seperti itu. Nah, ini ada eh terkait prinsip sepakbola ya. Selama tidak kebobolan itu tidak kalah, seperti itu. Contohnya misal ya, Bapak Ibu eh dalam eh berinvestasi itu harus ada eh ini terkait, tabungan, mungkin sudah ada ya kalau tabungan. Mungkin ini, eh menaik, naik tingkatannya ke sukuk negara atau ORI tadi, auto auto obligasi negara. Itu sudah naik tingkat, gitu. Ee tingkat investasinya sudah sudah meningkat, eh risikonya, eh profil risikonya sudah naik. Nah, kemudian kalau dinaikkan lagi, ada yang namanya masuk ke reksa dana tadi. Reksa dana pendapatan tetap, reksa dana campuran, itu sudah mulai meningkat lagi level risiko dari Bapak Ibu dan juga obligasi korporasi. Nah, obligasi korporasi ini karena juga imbal hasil atau return-nya itu biasanya lebih tinggi daripada ORI, seperti itu. Nah, kalau Bapak Ibu sudah mulai masuk ke saham atau derivatif atau berjangka, nah itu profil risikonya sudah high risk, high return. Nah, namun apabila Bapak Ibu memang sudah di profil risiko high risk, high return, jangan melupakan ini, eh eh, ini yang di center ini dan juga fullback-nya ini. Ini juga harus ada seperti itu, supaya balance gitu. Jadi yang namanya diversifikasi itu sangat penting karena apabila nanti yang agresif ini, profil risiko yang agresif agresif ini yang saham yang memang fluktuasinya lumayan lumayan tinggi itu ya. Harus ditopang oleh yang moderat dan juga yang defense seperti itu. Mungkin begitu untuk pemaparan saya terkait produk-produk investasi, baik itu risiko dan juga return yang ada melingkupi di dalamnya. Mungkin silakan, saya kembalikan kepada Mbak Asisah.

judul kursus: Kepatuhan Dalam Pasar Modal
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: 8 Risiko Perusahaan Efek
lesson: 8 Jenis Risiko PE
transkripsi: Jadi eh kali ini memang saya meneruskan daripada slide yang sebelumnya. Jadi, tadi Pak Candra itu menerus menjelaskan terkait masalah investasi pasar modal dan risikonya. Jadi berbicara tentang produknya.
Di eh kebetulan kali ini saya akan mempresentasikan terkait manajemen risiko dan kepatuhan dari sisi perusahaannya, dari sisi perusahaan efek ya, dari sisi perusahaan efeknya. Karena eh ini juga berhubungan dengan eh apa, investasi pasar modal. Jadi kalau kita bicara dari hulu ke hilir, artinya kan kita bicara dari sisi produk, kemudian dari kita bicara dari sisi perusahaan efek yang eh menangani daripada eh investor yang memberikan jasa kepercayaan untuk menanamkan eh modalnya di tempat perusahaan efek guna untuk melakukan eh investasi pasar modal.
Baik, ini eh, ya. Jadi kalau kita bicara perusahaan efek, ini Bapak dan Ibu pasti sudah tahu, sudah mengetahui mengenai definisi dari perusahaan efek. Mungkin ada dari Bapak dan Ibu memang ada yang sudah memam memahami, tetapi mungkin ada baiknya eh saya menjelaskan kembali bahwa perusahaan efek itu adalah pihak yang telah mendapatkan izin dari OJK untuk melakukan kegiatan usaha sebagai perantara pedagang efek atau broker dealer, penjamin emisi efek atau underwriter, dan manajer investasi.
Jadi, dalam perusahaan efek itu, kita juga mengenal ada risiko-risiko yang harus kita pahami di situ. Perusahaan efek itu terkenal eh dikenal ada delapan jenis risiko, yang di mana delapan jenis risiko di perusahaan efek ini juga sama dengan delapan jenis risiko di perbankan.
Jadi eh adapun delapan jenis risiko dimaksud itu ya, itu antara lain adalah risiko kredit, pasar, operasional, kemudian risiko likuiditas, kepatuhan, hukum, reputasi, dan strategis. Delapan. Jadi, delapan jenis risiko ini memang eh mutlak harus eh mutlak harus diperhatikan dengan baik dan dikelola eh risikonya agar eh ini bisa kita eh mitigasi risikonya ke depan, sehingga tidak terjadi hal-hal yang memperburuk atau mempengaruhi daripada kinerja perusahaan efek tersebut.
Ya, eh, perusahaan efek itu memang wajib menerapkan manajemen risiko. Jadi, secara peraturan, perusahaan efek itu memang diwajibkan untuk menerapkan manajemen risiko secara efektif seiring dengan meningkatnya eh kompleksitas risiko yang dihadapi oleh perusahaan efek. Maka, hal itu perlu diimbangi dengan penerapan manajemen risiko. Penerapan manajemen risiko itu memang eh wajib disesuaikan dengan tujuan, kebijakan-kebijakan, kemudian usaha, ukuran, dan kompleksitas usahanya. Maksudnya, ini adalah keragaman ya, keragaman dalam jenis transaksi, jasa, dan jaringan usaha. Serta kemampuan daripada perusahaan efek tersebut untuk antara lain itu adalah kemampuan ruang-ruang-ruang infrastruktur-nya maksudnya. Kemampuan ruang infrastruktur dalam rangka untuk mendukung dan kemampuan sumber daya manusianya.
Jadi, kalau kita eh detailkan kembali atau kita jelaskan tadi yang mengenai masalah delapan jenis risiko tadi, risiko yang ada di perusahaan efek, mungkin ada baiknya saya jelaskan satu per satu, tetapi saya akan coba jelaskan secara singkat. Jadi, kalau risiko kita bicara risiko kredit. Di sini risiko kredit ini kan risiko yang disebabkan oleh kegagalan nasabah dan atau pihak lain dalam memenuhi kewajibannya kepada perusahaan efek. Antara lain, contohnya, itu adalah risiko kegagalan pihak lawan transaksi yang merupakan risiko yang timbul akibat kegagalan pihak lawan transaksi tersebut dalam memenuhi kewajibannya. Risiko kegagalan eh selain itu adalah risiko kegagalan penyelesaian yang merupakan risiko yang timbul sebagai akibat kegagalan penyerahan kas dan atau efek pada tanggal penyelesaian atau settlement date yang telah disepakati eh eh pada saat dilakukannya transaksi penjualan atau pembelian efek. Itu adalah eh antara lain, contoh daripada eh risiko kredit.
Kemudian, untuk risiko pasar yang eh disebabkan oleh pergerakan variabel pasar dari portofolio yang dimiliki oleh perusahaan efek atau nasabah selaku investor. Jadi kalau risiko pasar itu, antara lain, contohnya itu eh risiko sebagai akibat perubahan harga efek, atau biasa kita sebut itu adalah adverse movement dalam portofolio yang dimiliki oleh perusahaan efek ataupun nasabah.
Kemudian, risiko operasional. Definisinya risiko operasional itu adalah risiko yang disebabkan oleh ketidakcukupan atau tidak berfungsinya proses internal, kemudian disebabkan juga karena kesalahan manusia, kegagalan sistem, dan atau adanya kejadian eksternal yang mempengaruhi operasional daripada perusahaan efek. Ini contohnya antara lain ya, itu adalah risiko akibat kurang handal-nya sistem, eh kemudian adanya beban kerja pegawai, dan kompleksitas daripada layanan jasa perdagangan.
Kemudian, adalah ada lagi adalah mengenai risiko likuiditas. Risiko likuiditas ini adalah risiko akibat ketidakmampuan dari suatu perusahaan efek untuk memenuhi kewajiban yang berasal dari hutang hutang ya, hutang transaksi efek, baik yang dilakukan oleh nasabah, ataupun perusahaan efek itu sendiri. Jadi contohnya itu adalah risiko yang berkaitan dengan kemampuan perusahaan efek dalam memenuhi kewajiban nilai minimum modal kerja bersih disesuaikan yang dipersyaratkan dalam penyelesaian transaksi reguler. Jadi kalau di-di perusahaan efek itu kita kenal namanya nilai MKBD. Jadi, modal kerja bersih disesuaikan. Jadi, eh, MKBD ini memang setiap hari akan dipantau oleh eh bursa. Jadi, untuk perusahaan efek itu memang minimal daripada nilai MKBD itu adalah 25 miliar. Jadi kalau misalnya ada satu perusahaan efek yang eh nilai MKBD-nya di hari itu ternyata di bawah daripada eh minimal requirement yang diminta oleh regulator, yaitu bursa ya, itu maka eh perusahaan efek tersebut mau eh akan dilakukan eh tidak suspen. Suspen artinya dia tidak boleh melakukan eh transaksi perdagangan, baik beli atau jual. Jadi mau enggak mau perusahaan efek tersebut harus eh apa, menghandle penyelesaian transaksinya, misalnya ada order dari nasabah, itu mau enggak mau, dalam keadaan seperti itu, dia harus melakukan titip beli atau titip jual ke perusahaan efek lainnya. Dan apabila memang diketahui ada kondisi seperti itu, maka bursa di hari itu akan melakukan eh audit terkait MKBD. Jadi ini MKBD ini merupakan satu hal yang krusial eh bagi eh suatu perusahaan efek. Jadi kalau kita melihat dari perbankan, kalau perbankan itu yang kita lihat adalah nilai CAR-nya kan, nilai CAR-nya. Tapi kalau perusahaan efek itu adalah nilai MKBD-nya.
Eh, kemudian di sini adalah risiko kepatuhan. Kalau risiko kepatuhan ini antara lain itu adalah risiko yang terkait dengan kewajiban perusahaan efek dalam hal memenuhi ketentuan peraturan perundang-undangan di sektor pasar modal. Kemudian untuk risiko hukum, risiko hukum ini adalah risiko yang disebabkan oleh adanya tuntutan hukum, kemudian kelemahan aspek yuridis dalam perjanjian yang dibuat oleh perusahaan efek, atau adanya aktivitas dan produk yang belum diatur di dalam peraturan perundang-undangan. Jadi, ini untuk risiko hukum, contohnya itu adalah seperti eh, misalnya, ada gugatan hukum terhadap perusahaan efek oleh nasabah eh karena, dikarenakan, umpamanya, perusahaan efek itu eh memiliki suatu perjanjian dengan klausul yang lemah yang dapat menyebabkan kerugian besar bagi perusahaan efek ataupun bagi nasabah selaku investor.
Jadi, eh, risiko hukum itu memang eh memang terkait dengan hal tersebut. Memang harus eh hubungannya memang ke arah, mau tidak mau, ya nanti ujungnya itu ya, kalau memang nasabahnya komplain, itu biasanya akan dibawa ke pengadilan biasanya. Dan biasanya itu eh tergantung dari nasabahnya, kalau memang nasabahnya ingin diselesaikan antar antar dengan perusahaan efek, diselesaikan dengan baik-baik, tetapi kalau misalnya tidak-tidak terselesaikan dengan baik, mau enggak mau jadinya eh masalah itu dibawa ke pengadilan atau ke ranah hukum.
Eh, kemudian ini risiko reputasi. Risiko reputasi ini adalah risiko yang disebabkan oleh menurunnya tingkat kepercayaan pemangku kepentingan yang bersumber dari pengaduan nasabah atau pemberitaan negatif tentang perusahaan efek. Ini contohnya itu adalah eh pengaduan nasabah ya, adanya pengaduan nasabah terhadap perusahaan efek. Eh, atas terjadinya suatu kelalaian yang dilakukan oleh perusahaan efek. Itu juga dapat menyebabkan risiko reputasi bagi perusahaan efek tersebut. Eh, karena apa? Karena itu memang akan menimbulkan suatu kerugian gitu kan, kerugian dari sisi nasabah. Kalau misalnya nasabahnya merasa dirugikan.
Kemudian, ini risiko strategis. Risiko strategis ini adalah risiko yang disebabkan oleh ketidaktepatan perusahaan efek dalam mengambil suatu suatu kebijakan atau keputusan strategis serta kegagalan dalam mengantisipasi perubahan lingkungan bisnis. Ini contohnya adalah risiko terkait eh kegagalan dalam mengantisipasi perubahan lingkungan bisnis yang mencakupi perubahan teknologi, kemudian perubahan kondisi ekonomi makro, dinamika kompetisi di pasar, dan perubahan kebijakan otoritas terkait, ya.
Ya, jadi eh, jadi, itu yang kita pelajari terkait delapan jenis risiko yang ada di perusahaan efek. Jadi kalau umpamanya, Bapak dan Ibu sekalian yang hadir di webinar malam ini, bila ingin mengetahui dan mendalami lebih lanjut mengenai risiko itu ya, khususnya terkait risiko perbankan ya, mungkin eh ada baiknya, Bapak, atau mungkin dari Bapak dan Ibu juga ingin sedang-sedang mencari ya, sedang ingin mendapatkan sertifikasi manajemen risiko, begitu ya, yang guna menunjang karir di tempat Bapak dan Ibu. Ini dipersilakan ya dihubungi. Oke, Mbak Azizah, next slide.

judul kursus: Kepatuhan Dalam Pasar Modal
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: 4 Pilar Manajemen Risiko
lesson: 4 Pilar Manajemen Risiko
transkripsi: Jadi eh kali ini memang saya meneruskan daripada slide yang sebelumnya. Jadi, tadi Pak Candra itu menerus menjelaskan terkait masalah investasi pasar modal dan risikonya. Jadi berbicara tentang produknya.
Di eh kebetulan kali ini saya akan mempresentasikan terkait manajemen risiko dan kepatuhan dari sisi perusahaannya, dari sisi perusahaan efek ya, dari sisi perusahaan efeknya. Karena eh ini juga berhubungan dengan eh apa, investasi pasar modal. Jadi kalau kita bicara dari hulu ke hilir, artinya kan kita bicara dari sisi produk, kemudian dari kita bicara dari sisi perusahaan efek yang eh menangani daripada eh investor yang memberikan jasa kepercayaan untuk menanamkan eh modalnya di tempat perusahaan efek guna untuk melakukan eh investasi pasar modal.
Baik, ini eh, ya. Jadi kalau kita bicara perusahaan efek, ini Bapak dan Ibu pasti sudah tahu, sudah mengetahui mengenai definisi dari perusahaan efek. Mungkin ada dari Bapak dan Ibu memang ada yang sudah memam memahami, tetapi mungkin ada baiknya eh saya menjelaskan kembali bahwa perusahaan efek itu adalah pihak yang telah mendapatkan izin dari OJK untuk melakukan kegiatan usaha sebagai perantara pedagang efek atau broker dealer, penjamin emisi efek atau underwriter, dan manajer investasi.
Jadi, dalam perusahaan efek itu, kita juga mengenal ada risiko-risiko yang harus kita pahami di situ. Perusahaan efek itu terkenal eh dikenal ada delapan jenis risiko, yang di mana delapan jenis risiko di perusahaan efek ini juga sama dengan delapan jenis risiko di perbankan.
Jadi eh adapun delapan jenis risiko dimaksud itu ya, itu antara lain adalah risiko kredit, pasar, operasional, kemudian risiko likuiditas, kepatuhan, hukum, reputasi, dan strategis. Delapan. Jadi, delapan jenis risiko ini memang eh mutlak harus eh mutlak harus diperhatikan dengan baik dan dikelola eh risikonya agar eh ini bisa kita eh mitigasi risikonya ke depan, sehingga tidak terjadi hal-hal yang memperburuk atau mempengaruhi daripada kinerja perusahaan efek tersebut.
Ya, eh, perusahaan efek itu memang wajib menerapkan manajemen risiko. Jadi, secara peraturan, perusahaan efek itu memang diwajibkan untuk menerapkan manajemen risiko secara efektif seiring dengan meningkatnya eh kompleksitas risiko yang dihadapi oleh perusahaan efek. Maka, hal itu perlu diimbangi dengan penerapan manajemen risiko. Penerapan manajemen risiko itu memang eh wajib disesuaikan dengan tujuan, kebijakan-kebijakan, kemudian usaha, ukuran, dan kompleksitas usahanya. Maksudnya, ini adalah keragaman ya, keragaman dalam jenis transaksi, jasa, dan jaringan usaha. Serta kemampuan daripada perusahaan efek tersebut untuk antara lain itu adalah kemampuan ruang-ruang-ruang infrastruktur-nya maksudnya. Kemampuan ruang infrastruktur dalam rangka untuk mendukung dan kemampuan sumber daya manusianya.
Jadi, kalau kita eh detailkan kembali atau kita jelaskan tadi yang mengenai masalah delapan jenis risiko tadi, risiko yang ada di perusahaan efek, mungkin ada baiknya saya jelaskan satu per satu, tetapi saya akan coba jelaskan secara singkat. Jadi, kalau risiko kita bicara risiko kredit. Di sini risiko kredit ini kan risiko yang disebabkan oleh kegagalan nasabah dan atau pihak lain dalam memenuhi kewajibannya kepada perusahaan efek. Antara lain, contohnya, itu adalah risiko kegagalan pihak lawan transaksi yang merupakan risiko yang timbul akibat kegagalan pihak lawan transaksi tersebut dalam memenuhi kewajibannya. Risiko kegagalan eh selain itu adalah risiko kegagalan penyelesaian yang merupakan risiko yang timbul sebagai akibat kegagalan penyerahan kas dan atau efek pada tanggal penyelesaian atau settlement date yang telah disepakati eh eh pada saat dilakukannya transaksi penjualan atau pembelian efek. Itu adalah eh antara lain, contoh daripada eh risiko kredit.
Kemudian, untuk risiko pasar yang eh disebabkan oleh pergerakan variabel pasar dari portofolio yang dimiliki oleh perusahaan efek atau nasabah selaku investor. Jadi kalau risiko pasar itu, antara lain, contohnya itu eh risiko sebagai akibat perubahan harga efek, atau biasa kita sebut itu adalah adverse movement dalam portofolio yang dimiliki oleh perusahaan efek ataupun nasabah.
Kemudian, risiko operasional. Definisinya risiko operasional itu adalah risiko yang disebabkan oleh ketidakcukupan atau tidak berfungsinya proses internal, kemudian disebabkan juga karena kesalahan manusia, kegagalan sistem, dan atau adanya kejadian eksternal yang mempengaruhi operasional daripada perusahaan efek. Ini contohnya antara lain ya, itu adalah risiko akibat kurang handal-nya sistem, eh kemudian adanya beban kerja pegawai, dan kompleksitas daripada layanan jasa perdagangan.
Kemudian, adalah ada lagi adalah mengenai risiko likuiditas. Risiko likuiditas ini adalah risiko akibat ketidakmampuan dari suatu perusahaan efek untuk memenuhi kewajiban yang berasal dari hutang hutang ya, hutang transaksi efek, baik yang dilakukan oleh nasabah, ataupun perusahaan efek itu sendiri. Jadi contohnya itu adalah risiko yang berkaitan dengan kemampuan perusahaan efek dalam memenuhi kewajiban nilai minimum modal kerja bersih disesuaikan yang dipersyaratkan dalam penyelesaian transaksi reguler. Jadi kalau di-di perusahaan efek itu kita kenal namanya nilai MKBD. Jadi, modal kerja bersih disesuaikan. Jadi, eh, MKBD ini memang setiap hari akan dipantau oleh eh bursa. Jadi, untuk perusahaan efek itu memang minimal daripada nilai MKBD itu adalah 25 miliar. Jadi kalau misalnya ada satu perusahaan efek yang eh nilai MKBD-nya di hari itu ternyata di bawah daripada eh minimal requirement yang diminta oleh regulator, yaitu bursa ya, itu maka eh perusahaan efek tersebut mau eh akan dilakukan eh tidak suspen. Suspen artinya dia tidak boleh melakukan eh transaksi perdagangan, baik beli atau jual. Jadi mau enggak mau perusahaan efek tersebut harus eh apa, menghandle penyelesaian transaksinya, misalnya ada order dari nasabah, itu mau enggak mau, dalam keadaan seperti itu, dia harus melakukan titip beli atau titip jual ke perusahaan efek lainnya. Dan apabila memang diketahui ada kondisi seperti itu, maka bursa di hari itu akan melakukan eh audit terkait MKBD. Jadi ini MKBD ini merupakan satu hal yang krusial eh bagi eh suatu perusahaan efek. Jadi kalau kita melihat dari perbankan, kalau perbankan itu yang kita lihat adalah nilai CAR-nya kan, nilai CAR-nya. Tapi kalau perusahaan efek itu adalah nilai MKBD-nya.
Eh, kemudian di sini adalah risiko kepatuhan. Kalau risiko kepatuhan ini antara lain itu adalah risiko yang terkait dengan kewajiban perusahaan efek dalam hal memenuhi ketentuan peraturan perundang-undangan di sektor pasar modal. Kemudian untuk risiko hukum, risiko hukum ini adalah risiko yang disebabkan oleh adanya tuntutan hukum, kemudian kelemahan aspek yuridis dalam perjanjian yang dibuat oleh perusahaan efek, atau adanya aktivitas dan produk yang belum diatur di dalam peraturan perundang-undangan. Jadi, ini untuk risiko hukum, contohnya itu adalah seperti eh, misalnya, ada gugatan hukum terhadap perusahaan efek oleh nasabah eh karena, dikarenakan, umpamanya, perusahaan efek itu eh memiliki suatu perjanjian dengan klausul yang lemah yang dapat menyebabkan kerugian besar bagi perusahaan efek ataupun bagi nasabah selaku investor.
Jadi, eh, risiko hukum itu memang eh memang terkait dengan hal tersebut. Memang harus eh hubungannya memang ke arah, mau tidak mau, ya nanti ujungnya itu ya, kalau memang nasabahnya komplain, itu biasanya akan dibawa ke pengadilan biasanya. Dan biasanya itu eh tergantung dari nasabahnya, kalau memang nasabahnya ingin diselesaikan antar antar dengan perusahaan efek, diselesaikan dengan baik-baik, tetapi kalau misalnya tidak-tidak terselesaikan dengan baik, mau enggak mau jadinya eh masalah itu dibawa ke pengadilan atau ke ranah hukum.
Eh, kemudian ini risiko reputasi. Risiko reputasi ini adalah risiko yang disebabkan oleh menurunnya tingkat kepercayaan pemangku kepentingan yang bersumber dari pengaduan nasabah atau pemberitaan negatif tentang perusahaan efek. Ini contohnya itu adalah eh pengaduan nasabah ya, adanya pengaduan nasabah terhadap perusahaan efek. Eh, atas terjadinya suatu kelalaian yang dilakukan oleh perusahaan efek. Itu juga dapat menyebabkan risiko reputasi bagi perusahaan efek tersebut. Eh, karena apa? Karena itu memang akan menimbulkan suatu kerugian gitu kan, kerugian dari sisi nasabah. Kalau misalnya nasabahnya merasa dirugikan.
Kemudian, ini risiko strategis. Risiko strategis ini adalah risiko yang disebabkan oleh ketidaktepatan perusahaan efek dalam mengambil suatu suatu kebijakan atau keputusan strategis serta kegagalan dalam mengantisipasi perubahan lingkungan bisnis. Ini contohnya adalah risiko terkait eh kegagalan dalam mengantisipasi perubahan lingkungan bisnis yang mencakupi perubahan teknologi, kemudian perubahan kondisi ekonomi makro, dinamika kompetisi di pasar, dan perubahan kebijakan otoritas terkait, ya.
Ya, jadi eh, jadi, itu yang kita pelajari terkait delapan jenis risiko yang ada di perusahaan efek. Jadi kalau umpamanya, Bapak dan Ibu sekalian yang hadir di webinar malam ini, bila ingin mengetahui dan mendalami lebih lanjut mengenai risiko itu ya, khususnya terkait risiko perbankan ya, mungkin eh ada baiknya, Bapak, atau mungkin dari Bapak dan Ibu juga ingin sedang-sedang mencari ya, sedang ingin mendapatkan sertifikasi manajemen risiko, begitu ya, yang guna menunjang karir di tempat Bapak dan Ibu. Ini dipersilakan ya dihubungi. Oke, Mbak Azizah, next slide.

judul kursus: Kepatuhan Dalam Pasar Modal
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Prinsip-Prinsip Manajemen Risiko
lesson: Prinsip-Prinsip Manajemen Risiko
transkripsi: Ya ini eh ini mengenai manajemen resiko perusahaan efek, ini sebetulnya eh tadi sama dengan yang tadi slide sebelumnya, ini merupakan turunan, turunannya saja dari empat pilar manajemen resiko yang tadi.
Next slide, Mbak.
Ya ini yang mengenai kita masuk ke manajemen kepatuhan. Kalau kalau tadi kan adalah kita bicara terkait manajemen resiko di perusahaan efek. Kalau sekarang adalah mengenai manajemen kepatuhan di perusahaan efek.
Jadi eh manajemen kepatuhan itu sendiri atau biasa kita sebut dengan compliance management ini adalah eh suatu proses yang memastikan bahwa perusahaan itu telah perusahaan efek itu telah mengikuti peraturan atau comply ya, comply dengan peraturan atau ketentuan yang berlaku.
Jadi, prosesnya itu adalah eh mengelola agar sistem perusahaan itu tetap berjalan sesuai dengan peraturan.
Eh, jadi kalau kita bicara manajemen kepatuhan perusahaan efek ini, kita bicara itu adalah siklus, ya. Kalau kita lihat siklus manajemen kepatuhan itu kan eh, meliputi biasanya itu meliputi dengan PD- PDCA. PDCA ya. Plan, do, check, dan action. Nah, ini yang harus dilakukan oleh eh fungsi compliance di perusahaan efek.
Jadi siklus ini harus dilakukan, wajib dilakukan, plan, do, check, dan action. Jadi kalau kita bicara plan, di plan ini itu adalah tahapan perencanaan, perencanaan kepatuhan secara enterprise, secara menyeluruh. Ya. Jadi di sini tahapan ini kan adalah kita bagaimana sih eh eh compliance itu melakukan identifikasi. Jadi, eh eh iden- eh identifikasi atas persyaratan gitu ya, dan peraturan dan risiko kepatuhan. Dalam hal ini mungkin kita membuat dalam-dalam-dalam skema-nya itu, biasanya kita eh gap analisis, ya. Umpamanya kita melakukan gap analisis terkait eh eh apa, SOP, SOP yang ada dengan kondisi yang sekarang atau mungkin kita melakukan gap analisis dari sisi peraturan yang baru atau peraturan yang ada dengan implementasi yang ada di perusahaan efek.
Jadi ini adalah terkait identifikasi eh, persyaratan eh, persyaratan dan peraturannya. Kemudian, uraiannya itu adalah di sini bahwa pengisian-pengisian, kita diwajib- ee compline itu dila- eh dalam hal siklus untuk yang plan-plan ini, ini dilakukan pengisian tabel identifikasi. Terus, melakukan penilaian risiko atas kepatuhan. Kemudian, mengidentifikasikan rencana mitigasi risiko kepatuhan.
Kemudian, untuk next berikutnya adalah, do-nya. Do-nya ini adalah implementasi pengendalian risiko kepatuhan. Jadi di sini kita melakukan implementasi kepatuhan, kemudian melakukan eksekusi atas rencana mitigasi risiko kepatuhan itu sendiri.
Dan yang tera- dan berikutnya adalah check ya, check. Ini kan adalah merupa- merupakan evaluasi kinerja kepatuhan. Jadi kalau check ini, biasanya kita sebut itu adalah di compliance itu eh, biasanya kita sebut namanya uji kepatuhan. Uji kepatuhan atau compliance test. Jadi kalau kita melakukan uji kepatuhan di sini artinya kita itu memastikan kepatuhan dari suatu seluruh aktivitas atau kegiatan dari suatu perusahaan efek itu, apakah eh eh sesuai atau comply dengan peraturan yang ada. Jangan sampai nanti ada suatu kegiatan yang dilakukan, ternyata tidak sesuai. Misalnya, peraturannya menyebutkan seperti ini, ternyata pelaksanaannya tidak. Atau mungkin SOP-nya menyebutkan seperti ini, ternyata pelaksanaannya tidak. Berarti kan terjadi eh ketidakkonsistenan antar eh, eh, antara peraturan atau SOP dengan pelaksanaannya. Nah, ini yang kita lakukan di area check.
Kemudian, action, ya. Jadi, dari action ini adalah kita itu melakukan pengelolaan ketidakpatuhan itu tadi. Yang eh agar, dalam rangka untuk meningkatkan kesinambungan. Jadi kita melakukan tindakan perbaikan atas ketidakpatuhan. Jadi dari compliance test atau uji kepatuhan yang kita dapat tadi kan ada beberapa rekomendasi nih yang kita bisa berikan kepada eh unit bisnis atau divisi atau departemen terkait, ya, bahwa ini ada ada-ada suatu temuan yang, yang didapat oleh compliance dalam rangka uji kepatuhan tadi, apakah tindak lanjutnya itu sudah satisfied, memadai, atau belum? Nah, ini masuk ke dalam eh, action ya. Jadi ini, apabila memang dari suatu kegiatan tersebut ya, ternyata memang berdampak kepada penyesuaian daripada SOP, maka itu kita harus segera melakukan penyempurnaan dari suatu pedoman atau eh SOP tersebut. Dan keseluruhan daripada eh, kegiatan, eh, daripada manajemen kepatuhan itu juga harus didokumentasikan dengan baik di dalam suatu kertas kerja dan itu ada laporannya.
Jadi kalau eh, sedikit-sedikit informasi yang dapat eh saya berikan kepada Bapak dan Ibu di sini, bahwa memang di perusahaan efek itu, memang, perusahaan efek itu, memang paling sedikit ya, paling sedikit itu mem- memiliki enam fungsi, Bapak dan Ibu, bahwa enam fungsi yang harus dimiliki oleh suatu perusahaan efek, sebagaimana diatur eh, oleh peraturan OJK, yaitu eh, perusahaan efek itu harus memiliki fungsi pemasaran, kemudian dia harus memiliki fungsi manajemen risiko, fungsi pembukuan, kemudian fungsi custodian atau settlement, ini gunanya untuk penyelesaian transaksi Bapak dan Ibu, ya. Kemudian, fungsi teknologi informasi dan fungsi kepatuhan. Jadi enam fungsi yang ini adalah sifatnya mandatory atau wajib dimiliki oleh suatu perusahaan efek. Jadi tadi kalau kita bicara eh secara manajemen kepatuhan enterprise, kemudian eh bicara mengenai enterprise risk management, ya, itu tadi, cakupannya, kita harus mengawasi dari seluruh aktivitas, eh, kegiatan di suatu perusahaan efek, yang tadi, yang ter, yang meliputi enam fungsi yang, eh, saya sebutkan tadi.
[Gambar diagram dengan teks "Governance, Risk, Compliance (GRC)", "Governance", "Risk", "Compliance", dan "Reduce Risk".]
Ya, eh. Next slide, Mbak Azizah.
Ya ini adalah slide terakhir. Ini mengenai GRC. Governance risk compliance dan eh governance, risk, complian ya. GRC. Biasa kita kenal GRC. Jadi eh konsep GRC ini memang dipandang sebagai kumpulan semua kapabilitas terkoordinasi dan terintegrasi dengan baik eh yang diperlukan untuk mendukung kinerja berprinsip di setiap tingkat organisasi. Jadi, GRC itu tidak membebani bisnis, ya. GRC itu tidak membebani bisnis, tetapi dia itu mendukung, ya. GRC itu, governance, risk, compliance itu sifatnya itu men- mendukung, mendukung dan meningkatkan bisnis organisasi. Jadi, bukan sifatnya menghambat, tetapi mendukung.
Eh, GRC itu kan sebagai, suatu kapabilitas yang menghasilkan principle performance. Jadi eh, kalau kita bicara principle performance itu adalah kinerja berprinsip ya, kinerja berprinsip karena pelaksanaan daripada manajemen risikonya itu memang eh, sangat bersinggungan dan berhubungan dengan governance atau tata kelola-nya dan compliance itu sendiri. Mungkin itu saja eh penjelasan dari saya terkait manajemen resiko dan kepatuhan di perusahaan efek. Demikian, Bapak dan Ibu, terima kasih.

judul kursus: Kepatuhan Dalam Pasar Modal
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Jadi eh kali ini memang saya meneruskan daripada slide yang sebelumnya. Jadi, tadi Pak Candra itu menerus menjelaskan terkait masalah investasi pasar modal dan risikonya. Jadi berbicara tentang produknya.
Di eh kebetulan kali ini saya akan mempresentasikan terkait manajemen risiko dan kepatuhan dari sisi perusahaannya, dari sisi perusahaan efek ya, dari sisi perusahaan efeknya. Karena eh ini juga berhubungan dengan eh apa, investasi pasar modal. Jadi kalau kita bicara dari hulu ke hilir, artinya kan kita bicara dari sisi produk, kemudian dari kita bicara dari sisi perusahaan efek yang eh menangani daripada eh investor yang memberikan jasa kepercayaan untuk menanamkan eh modalnya di tempat perusahaan efek guna untuk melakukan eh investasi pasar modal.
Baik, ini eh, ya. Jadi kalau kita bicara perusahaan efek, ini Bapak dan Ibu pasti sudah tahu, sudah mengetahui mengenai definisi dari perusahaan efek. Mungkin ada dari Bapak dan Ibu memang ada yang sudah memam memahami, tetapi mungkin ada baiknya eh saya menjelaskan kembali bahwa perusahaan efek itu adalah pihak yang telah mendapatkan izin dari OJK untuk melakukan kegiatan usaha sebagai perantara pedagang efek atau broker dealer, penjamin emisi efek atau underwriter, dan manajer investasi.
Jadi, dalam perusahaan efek itu, kita juga mengenal ada risiko-risiko yang harus kita pahami di situ. Perusahaan efek itu terkenal eh dikenal ada delapan jenis risiko, yang di mana delapan jenis risiko di perusahaan efek ini juga sama dengan delapan jenis risiko di perbankan.
Jadi eh adapun delapan jenis risiko dimaksud itu ya, itu antara lain adalah risiko kredit, pasar, operasional, kemudian risiko likuiditas, kepatuhan, hukum, reputasi, dan strategis. Delapan. Jadi, delapan jenis risiko ini memang eh mutlak harus eh mutlak harus diperhatikan dengan baik dan dikelola eh risikonya agar eh ini bisa kita eh mitigasi risikonya ke depan, sehingga tidak terjadi hal-hal yang memperburuk atau mempengaruhi daripada kinerja perusahaan efek tersebut.
Ya, eh, perusahaan efek itu memang wajib menerapkan manajemen risiko. Jadi, secara peraturan, perusahaan efek itu memang diwajibkan untuk menerapkan manajemen risiko secara efektif seiring dengan meningkatnya eh kompleksitas risiko yang dihadapi oleh perusahaan efek. Maka, hal itu perlu diimbangi dengan penerapan manajemen risiko. Penerapan manajemen risiko itu memang eh wajib disesuaikan dengan tujuan, kebijakan-kebijakan, kemudian usaha, ukuran, dan kompleksitas usahanya. Maksudnya, ini adalah keragaman ya, keragaman dalam jenis transaksi, jasa, dan jaringan usaha. Serta kemampuan daripada perusahaan efek tersebut untuk antara lain itu adalah kemampuan ruang-ruang-ruang infrastruktur-nya maksudnya. Kemampuan ruang infrastruktur dalam rangka untuk mendukung dan kemampuan sumber daya manusianya.
Jadi, kalau kita eh detailkan kembali atau kita jelaskan tadi yang mengenai masalah delapan jenis risiko tadi, risiko yang ada di perusahaan efek, mungkin ada baiknya saya jelaskan satu per satu, tetapi saya akan coba jelaskan secara singkat. Jadi, kalau risiko kita bicara risiko kredit. Di sini risiko kredit ini kan risiko yang disebabkan oleh kegagalan nasabah dan atau pihak lain dalam memenuhi kewajibannya kepada perusahaan efek. Antara lain, contohnya, itu adalah risiko kegagalan pihak lawan transaksi yang merupakan risiko yang timbul akibat kegagalan pihak lawan transaksi tersebut dalam memenuhi kewajibannya. Risiko kegagalan eh selain itu adalah risiko kegagalan penyelesaian yang merupakan risiko yang timbul sebagai akibat kegagalan penyerahan kas dan atau efek pada tanggal penyelesaian atau settlement date yang telah disepakati eh eh pada saat dilakukannya transaksi penjualan atau pembelian efek. Itu adalah eh antara lain, contoh daripada eh risiko kredit.
Kemudian, untuk risiko pasar yang eh disebabkan oleh pergerakan variabel pasar dari portofolio yang dimiliki oleh perusahaan efek atau nasabah selaku investor. Jadi kalau risiko pasar itu, antara lain, contohnya itu eh risiko sebagai akibat perubahan harga efek, atau biasa kita sebut itu adalah adverse movement dalam portofolio yang dimiliki oleh perusahaan efek ataupun nasabah.
Kemudian, risiko operasional. Definisinya risiko operasional itu adalah risiko yang disebabkan oleh ketidakcukupan atau tidak berfungsinya proses internal, kemudian disebabkan juga karena kesalahan manusia, kegagalan sistem, dan atau adanya kejadian eksternal yang mempengaruhi operasional daripada perusahaan efek. Ini contohnya antara lain ya, itu adalah risiko akibat kurang handal-nya sistem, eh kemudian adanya beban kerja pegawai, dan kompleksitas daripada layanan jasa perdagangan.
Kemudian, adalah ada lagi adalah mengenai risiko likuiditas. Risiko likuiditas ini adalah risiko akibat ketidakmampuan dari suatu perusahaan efek untuk memenuhi kewajiban yang berasal dari hutang hutang ya, hutang transaksi efek, baik yang dilakukan oleh nasabah, ataupun perusahaan efek itu sendiri. Jadi contohnya itu adalah risiko yang berkaitan dengan kemampuan perusahaan efek dalam memenuhi kewajiban nilai minimum modal kerja bersih disesuaikan yang dipersyaratkan dalam penyelesaian transaksi reguler. Jadi kalau di-di perusahaan efek itu kita kenal namanya nilai MKBD. Jadi, modal kerja bersih disesuaikan. Jadi, eh, MKBD ini memang setiap hari akan dipantau oleh eh bursa. Jadi, untuk perusahaan efek itu memang minimal daripada nilai MKBD itu adalah 25 miliar. Jadi kalau misalnya ada satu perusahaan efek yang eh nilai MKBD-nya di hari itu ternyata di bawah daripada eh minimal requirement yang diminta oleh regulator, yaitu bursa ya, itu maka eh perusahaan efek tersebut mau eh akan dilakukan eh tidak suspen. Suspen artinya dia tidak boleh melakukan eh transaksi perdagangan, baik beli atau jual. Jadi mau enggak mau perusahaan efek tersebut harus eh apa, menghandle penyelesaian transaksinya, misalnya ada order dari nasabah, itu mau enggak mau, dalam keadaan seperti itu, dia harus melakukan titip beli atau titip jual ke perusahaan efek lainnya. Dan apabila memang diketahui ada kondisi seperti itu, maka bursa di hari itu akan melakukan eh audit terkait MKBD. Jadi ini MKBD ini merupakan satu hal yang krusial eh bagi eh suatu perusahaan efek. Jadi kalau kita melihat dari perbankan, kalau perbankan itu yang kita lihat adalah nilai CAR-nya kan, nilai CAR-nya. Tapi kalau perusahaan efek itu adalah nilai MKBD-nya.
Eh, kemudian di sini adalah risiko kepatuhan. Kalau risiko kepatuhan ini antara lain itu adalah risiko yang terkait dengan kewajiban perusahaan efek dalam hal memenuhi ketentuan peraturan perundang-undangan di sektor pasar modal. Kemudian untuk risiko hukum, risiko hukum ini adalah risiko yang disebabkan oleh adanya tuntutan hukum, kemudian kelemahan aspek yuridis dalam perjanjian yang dibuat oleh perusahaan efek, atau adanya aktivitas dan produk yang belum diatur di dalam peraturan perundang-undangan. Jadi, ini untuk risiko hukum, contohnya itu adalah seperti eh, misalnya, ada gugatan hukum terhadap perusahaan efek oleh nasabah eh karena, dikarenakan, umpamanya, perusahaan efek itu eh memiliki suatu perjanjian dengan klausul yang lemah yang dapat menyebabkan kerugian besar bagi perusahaan efek ataupun bagi nasabah selaku investor.
Jadi, eh, risiko hukum itu memang eh memang terkait dengan hal tersebut. Memang harus eh hubungannya memang ke arah, mau tidak mau, ya nanti ujungnya itu ya, kalau memang nasabahnya komplain, itu biasanya akan dibawa ke pengadilan biasanya. Dan biasanya itu eh tergantung dari nasabahnya, kalau memang nasabahnya ingin diselesaikan antar antar dengan perusahaan efek, diselesaikan dengan baik-baik, tetapi kalau misalnya tidak-tidak terselesaikan dengan baik, mau enggak mau jadinya eh masalah itu dibawa ke pengadilan atau ke ranah hukum.
Eh, kemudian ini risiko reputasi. Risiko reputasi ini adalah risiko yang disebabkan oleh menurunnya tingkat kepercayaan pemangku kepentingan yang bersumber dari pengaduan nasabah atau pemberitaan negatif tentang perusahaan efek. Ini contohnya itu adalah eh pengaduan nasabah ya, adanya pengaduan nasabah terhadap perusahaan efek. Eh, atas terjadinya suatu kelalaian yang dilakukan oleh perusahaan efek. Itu juga dapat menyebabkan risiko reputasi bagi perusahaan efek tersebut. Eh, karena apa? Karena itu memang akan menimbulkan suatu kerugian gitu kan, kerugian dari sisi nasabah. Kalau misalnya nasabahnya merasa dirugikan.
Kemudian, ini risiko strategis. Risiko strategis ini adalah risiko yang disebabkan oleh ketidaktepatan perusahaan efek dalam mengambil suatu suatu kebijakan atau keputusan strategis serta kegagalan dalam mengantisipasi perubahan lingkungan bisnis. Ini contohnya adalah risiko terkait eh kegagalan dalam mengantisipasi perubahan lingkungan bisnis yang mencakupi perubahan teknologi, kemudian perubahan kondisi ekonomi makro, dinamika kompetisi di pasar, dan perubahan kebijakan otoritas terkait, ya.
Ya, jadi eh, jadi, itu yang kita pelajari terkait delapan jenis risiko yang ada di perusahaan efek. Jadi kalau umpamanya, Bapak dan Ibu sekalian yang hadir di webinar malam ini, bila ingin mengetahui dan mendalami lebih lanjut mengenai risiko itu ya, khususnya terkait risiko perbankan ya, mungkin eh ada baiknya, Bapak, atau mungkin dari Bapak dan Ibu juga ingin sedang-sedang mencari ya, sedang ingin mendapatkan sertifikasi manajemen risiko, begitu ya, yang guna menunjang karir di tempat Bapak dan Ibu. Ini dipersilakan ya dihubungi. Oke, Mbak Azizah, next slide.

Ya ini eh ini mengenai manajemen resiko perusahaan efek, ini sebetulnya eh tadi sama dengan yang tadi slide sebelumnya, ini merupakan turunan, turunannya saja dari empat pilar manajemen resiko yang tadi.
Next slide, Mbak.
Ya ini yang mengenai kita masuk ke manajemen kepatuhan. Kalau kalau tadi kan adalah kita bicara terkait manajemen resiko di perusahaan efek. Kalau sekarang adalah mengenai manajemen kepatuhan di perusahaan efek.
Jadi eh manajemen kepatuhan itu sendiri atau biasa kita sebut dengan compliance management ini adalah eh suatu proses yang memastikan bahwa perusahaan itu telah perusahaan efek itu telah mengikuti peraturan atau comply ya, comply dengan peraturan atau ketentuan yang berlaku.
Jadi, prosesnya itu adalah eh mengelola agar sistem perusahaan itu tetap berjalan sesuai dengan peraturan.
Eh, jadi kalau kita bicara manajemen kepatuhan perusahaan efek ini, kita bicara itu adalah siklus, ya. Kalau kita lihat siklus manajemen kepatuhan itu kan eh, meliputi biasanya itu meliputi dengan PD- PDCA. PDCA ya. Plan, do, check, dan action. Nah, ini yang harus dilakukan oleh eh fungsi compliance di perusahaan efek.
Jadi siklus ini harus dilakukan, wajib dilakukan, plan, do, check, dan action. Jadi kalau kita bicara plan, di plan ini itu adalah tahapan perencanaan, perencanaan kepatuhan secara enterprise, secara menyeluruh. Ya. Jadi di sini tahapan ini kan adalah kita bagaimana sih eh eh compliance itu melakukan identifikasi. Jadi, eh eh iden- eh identifikasi atas persyaratan gitu ya, dan peraturan dan risiko kepatuhan. Dalam hal ini mungkin kita membuat dalam-dalam-dalam skema-nya itu, biasanya kita eh gap analisis, ya. Umpamanya kita melakukan gap analisis terkait eh eh apa, SOP, SOP yang ada dengan kondisi yang sekarang atau mungkin kita melakukan gap analisis dari sisi peraturan yang baru atau peraturan yang ada dengan implementasi yang ada di perusahaan efek.
Jadi ini adalah terkait identifikasi eh, persyaratan eh, persyaratan dan peraturannya. Kemudian, uraiannya itu adalah di sini bahwa pengisian-pengisian, kita diwajib- ee compline itu dila- eh dalam hal siklus untuk yang plan-plan ini, ini dilakukan pengisian tabel identifikasi. Terus, melakukan penilaian risiko atas kepatuhan. Kemudian, mengidentifikasikan rencana mitigasi risiko kepatuhan.
Kemudian, untuk next berikutnya adalah, do-nya. Do-nya ini adalah implementasi pengendalian risiko kepatuhan. Jadi di sini kita melakukan implementasi kepatuhan, kemudian melakukan eksekusi atas rencana mitigasi risiko kepatuhan itu sendiri.
Dan yang tera- dan berikutnya adalah check ya, check. Ini kan adalah merupa- merupakan evaluasi kinerja kepatuhan. Jadi kalau check ini, biasanya kita sebut itu adalah di compliance itu eh, biasanya kita sebut namanya uji kepatuhan. Uji kepatuhan atau compliance test. Jadi kalau kita melakukan uji kepatuhan di sini artinya kita itu memastikan kepatuhan dari suatu seluruh aktivitas atau kegiatan dari suatu perusahaan efek itu, apakah eh eh sesuai atau comply dengan peraturan yang ada. Jangan sampai nanti ada suatu kegiatan yang dilakukan, ternyata tidak sesuai. Misalnya, peraturannya menyebutkan seperti ini, ternyata pelaksanaannya tidak. Atau mungkin SOP-nya menyebutkan seperti ini, ternyata pelaksanaannya tidak. Berarti kan terjadi eh ketidakkonsistenan antar eh, eh, antara peraturan atau SOP dengan pelaksanaannya. Nah, ini yang kita lakukan di area check.
Kemudian, action, ya. Jadi, dari action ini adalah kita itu melakukan pengelolaan ketidakpatuhan itu tadi. Yang eh agar, dalam rangka untuk meningkatkan kesinambungan. Jadi kita melakukan tindakan perbaikan atas ketidakpatuhan. Jadi dari compliance test atau uji kepatuhan yang kita dapat tadi kan ada beberapa rekomendasi nih yang kita bisa berikan kepada eh unit bisnis atau divisi atau departemen terkait, ya, bahwa ini ada ada-ada suatu temuan yang, yang didapat oleh compliance dalam rangka uji kepatuhan tadi, apakah tindak lanjutnya itu sudah satisfied, memadai, atau belum? Nah, ini masuk ke dalam eh, action ya. Jadi ini, apabila memang dari suatu kegiatan tersebut ya, ternyata memang berdampak kepada penyesuaian daripada SOP, maka itu kita harus segera melakukan penyempurnaan dari suatu pedoman atau eh SOP tersebut. Dan keseluruhan daripada eh, kegiatan, eh, daripada manajemen kepatuhan itu juga harus didokumentasikan dengan baik di dalam suatu kertas kerja dan itu ada laporannya.
Jadi kalau eh, sedikit-sedikit informasi yang dapat eh saya berikan kepada Bapak dan Ibu di sini, bahwa memang di perusahaan efek itu, memang, perusahaan efek itu, memang paling sedikit ya, paling sedikit itu mem- memiliki enam fungsi, Bapak dan Ibu, bahwa enam fungsi yang harus dimiliki oleh suatu perusahaan efek, sebagaimana diatur eh, oleh peraturan OJK, yaitu eh, perusahaan efek itu harus memiliki fungsi pemasaran, kemudian dia harus memiliki fungsi manajemen risiko, fungsi pembukuan, kemudian fungsi custodian atau settlement, ini gunanya untuk penyelesaian transaksi Bapak dan Ibu, ya. Kemudian, fungsi teknologi informasi dan fungsi kepatuhan. Jadi enam fungsi yang ini adalah sifatnya mandatory atau wajib dimiliki oleh suatu perusahaan efek. Jadi tadi kalau kita bicara eh secara manajemen kepatuhan enterprise, kemudian eh bicara mengenai enterprise risk management, ya, itu tadi, cakupannya, kita harus mengawasi dari seluruh aktivitas, eh, kegiatan di suatu perusahaan efek, yang tadi, yang ter, yang meliputi enam fungsi yang, eh, saya sebutkan tadi.
[Gambar diagram dengan teks "Governance, Risk, Compliance (GRC)", "Governance", "Risk", "Compliance", dan "Reduce Risk".]
Ya, eh. Next slide, Mbak Azizah.
Ya ini adalah slide terakhir. Ini mengenai GRC. Governance risk compliance dan eh governance, risk, complian ya. GRC. Biasa kita kenal GRC. Jadi eh konsep GRC ini memang dipandang sebagai kumpulan semua kapabilitas terkoordinasi dan terintegrasi dengan baik eh yang diperlukan untuk mendukung kinerja berprinsip di setiap tingkat organisasi. Jadi, GRC itu tidak membebani bisnis, ya. GRC itu tidak membebani bisnis, tetapi dia itu mendukung, ya. GRC itu, governance, risk, compliance itu sifatnya itu men- mendukung, mendukung dan meningkatkan bisnis organisasi. Jadi, bukan sifatnya menghambat, tetapi mendukung.
Eh, GRC itu kan sebagai, suatu kapabilitas yang menghasilkan principle performance. Jadi eh, kalau kita bicara principle performance itu adalah kinerja berprinsip ya, kinerja berprinsip karena pelaksanaan daripada manajemen risikonya itu memang eh, sangat bersinggungan dan berhubungan dengan governance atau tata kelola-nya dan compliance itu sendiri. Mungkin itu saja eh penjelasan dari saya terkait manajemen resiko dan kepatuhan di perusahaan efek. Demikian, Bapak dan Ibu, terima kasih.

Jadi eh kali ini memang saya meneruskan daripada slide yang sebelumnya. Jadi, tadi Pak Candra itu menerus menjelaskan terkait masalah investasi pasar modal dan risikonya. Jadi berbicara tentang produknya.
Di eh kebetulan kali ini saya akan mempresentasikan terkait manajemen risiko dan kepatuhan dari sisi perusahaannya, dari sisi perusahaan efek ya, dari sisi perusahaan efeknya. Karena eh ini juga berhubungan dengan eh apa, investasi pasar modal. Jadi kalau kita bicara dari hulu ke hilir, artinya kan kita bicara dari sisi produk, kemudian dari kita bicara dari sisi perusahaan efek yang eh menangani daripada eh investor yang memberikan jasa kepercayaan untuk menanamkan eh modalnya di tempat perusahaan efek guna untuk melakukan eh investasi pasar modal.
Baik, ini eh, ya. Jadi kalau kita bicara perusahaan efek, ini Bapak dan Ibu pasti sudah tahu, sudah mengetahui mengenai definisi dari perusahaan efek. Mungkin ada dari Bapak dan Ibu memang ada yang sudah memam memahami, tetapi mungkin ada baiknya eh saya menjelaskan kembali bahwa perusahaan efek itu adalah pihak yang telah mendapatkan izin dari OJK untuk melakukan kegiatan usaha sebagai perantara pedagang efek atau broker dealer, penjamin emisi efek atau underwriter, dan manajer investasi.
Jadi, dalam perusahaan efek itu, kita juga mengenal ada risiko-risiko yang harus kita pahami di situ. Perusahaan efek itu terkenal eh dikenal ada delapan jenis risiko, yang di mana delapan jenis risiko di perusahaan efek ini juga sama dengan delapan jenis risiko di perbankan.
Jadi eh adapun delapan jenis risiko dimaksud itu ya, itu antara lain adalah risiko kredit, pasar, operasional, kemudian risiko likuiditas, kepatuhan, hukum, reputasi, dan strategis. Delapan. Jadi, delapan jenis risiko ini memang eh mutlak harus eh mutlak harus diperhatikan dengan baik dan dikelola eh risikonya agar eh ini bisa kita eh mitigasi risikonya ke depan, sehingga tidak terjadi hal-hal yang memperburuk atau mempengaruhi daripada kinerja perusahaan efek tersebut.
Ya, eh, perusahaan efek itu memang wajib menerapkan manajemen risiko. Jadi, secara peraturan, perusahaan efek itu memang diwajibkan untuk menerapkan manajemen risiko secara efektif seiring dengan meningkatnya eh kompleksitas risiko yang dihadapi oleh perusahaan efek. Maka, hal itu perlu diimbangi dengan penerapan manajemen risiko. Penerapan manajemen risiko itu memang eh wajib disesuaikan dengan tujuan, kebijakan-kebijakan, kemudian usaha, ukuran, dan kompleksitas usahanya. Maksudnya, ini adalah keragaman ya, keragaman dalam jenis transaksi, jasa, dan jaringan usaha. Serta kemampuan daripada perusahaan efek tersebut untuk antara lain itu adalah kemampuan ruang-ruang-ruang infrastruktur-nya maksudnya. Kemampuan ruang infrastruktur dalam rangka untuk mendukung dan kemampuan sumber daya manusianya.
Jadi, kalau kita eh detailkan kembali atau kita jelaskan tadi yang mengenai masalah delapan jenis risiko tadi, risiko yang ada di perusahaan efek, mungkin ada baiknya saya jelaskan satu per satu, tetapi saya akan coba jelaskan secara singkat. Jadi, kalau risiko kita bicara risiko kredit. Di sini risiko kredit ini kan risiko yang disebabkan oleh kegagalan nasabah dan atau pihak lain dalam memenuhi kewajibannya kepada perusahaan efek. Antara lain, contohnya, itu adalah risiko kegagalan pihak lawan transaksi yang merupakan risiko yang timbul akibat kegagalan pihak lawan transaksi tersebut dalam memenuhi kewajibannya. Risiko kegagalan eh selain itu adalah risiko kegagalan penyelesaian yang merupakan risiko yang timbul sebagai akibat kegagalan penyerahan kas dan atau efek pada tanggal penyelesaian atau settlement date yang telah disepakati eh eh pada saat dilakukannya transaksi penjualan atau pembelian efek. Itu adalah eh antara lain, contoh daripada eh risiko kredit.
Kemudian, untuk risiko pasar yang eh disebabkan oleh pergerakan variabel pasar dari portofolio yang dimiliki oleh perusahaan efek atau nasabah selaku investor. Jadi kalau risiko pasar itu, antara lain, contohnya itu eh risiko sebagai akibat perubahan harga efek, atau biasa kita sebut itu adalah adverse movement dalam portofolio yang dimiliki oleh perusahaan efek ataupun nasabah.
Kemudian, risiko operasional. Definisinya risiko operasional itu adalah risiko yang disebabkan oleh ketidakcukupan atau tidak berfungsinya proses internal, kemudian disebabkan juga karena kesalahan manusia, kegagalan sistem, dan atau adanya kejadian eksternal yang mempengaruhi operasional daripada perusahaan efek. Ini contohnya antara lain ya, itu adalah risiko akibat kurang handal-nya sistem, eh kemudian adanya beban kerja pegawai, dan kompleksitas daripada layanan jasa perdagangan.
Kemudian, adalah ada lagi adalah mengenai risiko likuiditas. Risiko likuiditas ini adalah risiko akibat ketidakmampuan dari suatu perusahaan efek untuk memenuhi kewajiban yang berasal dari hutang hutang ya, hutang transaksi efek, baik yang dilakukan oleh nasabah, ataupun perusahaan efek itu sendiri. Jadi contohnya itu adalah risiko yang berkaitan dengan kemampuan perusahaan efek dalam memenuhi kewajiban nilai minimum modal kerja bersih disesuaikan yang dipersyaratkan dalam penyelesaian transaksi reguler. Jadi kalau di-di perusahaan efek itu kita kenal namanya nilai MKBD. Jadi, modal kerja bersih disesuaikan. Jadi, eh, MKBD ini memang setiap hari akan dipantau oleh eh bursa. Jadi, untuk perusahaan efek itu memang minimal daripada nilai MKBD itu adalah 25 miliar. Jadi kalau misalnya ada satu perusahaan efek yang eh nilai MKBD-nya di hari itu ternyata di bawah daripada eh minimal requirement yang diminta oleh regulator, yaitu bursa ya, itu maka eh perusahaan efek tersebut mau eh akan dilakukan eh tidak suspen. Suspen artinya dia tidak boleh melakukan eh transaksi perdagangan, baik beli atau jual. Jadi mau enggak mau perusahaan efek tersebut harus eh apa, menghandle penyelesaian transaksinya, misalnya ada order dari nasabah, itu mau enggak mau, dalam keadaan seperti itu, dia harus melakukan titip beli atau titip jual ke perusahaan efek lainnya. Dan apabila memang diketahui ada kondisi seperti itu, maka bursa di hari itu akan melakukan eh audit terkait MKBD. Jadi ini MKBD ini merupakan satu hal yang krusial eh bagi eh suatu perusahaan efek. Jadi kalau kita melihat dari perbankan, kalau perbankan itu yang kita lihat adalah nilai CAR-nya kan, nilai CAR-nya. Tapi kalau perusahaan efek itu adalah nilai MKBD-nya.
Eh, kemudian di sini adalah risiko kepatuhan. Kalau risiko kepatuhan ini antara lain itu adalah risiko yang terkait dengan kewajiban perusahaan efek dalam hal memenuhi ketentuan peraturan perundang-undangan di sektor pasar modal. Kemudian untuk risiko hukum, risiko hukum ini adalah risiko yang disebabkan oleh adanya tuntutan hukum, kemudian kelemahan aspek yuridis dalam perjanjian yang dibuat oleh perusahaan efek, atau adanya aktivitas dan produk yang belum diatur di dalam peraturan perundang-undangan. Jadi, ini untuk risiko hukum, contohnya itu adalah seperti eh, misalnya, ada gugatan hukum terhadap perusahaan efek oleh nasabah eh karena, dikarenakan, umpamanya, perusahaan efek itu eh memiliki suatu perjanjian dengan klausul yang lemah yang dapat menyebabkan kerugian besar bagi perusahaan efek ataupun bagi nasabah selaku investor.
Jadi, eh, risiko hukum itu memang eh memang terkait dengan hal tersebut. Memang harus eh hubungannya memang ke arah, mau tidak mau, ya nanti ujungnya itu ya, kalau memang nasabahnya komplain, itu biasanya akan dibawa ke pengadilan biasanya. Dan biasanya itu eh tergantung dari nasabahnya, kalau memang nasabahnya ingin diselesaikan antar antar dengan perusahaan efek, diselesaikan dengan baik-baik, tetapi kalau misalnya tidak-tidak terselesaikan dengan baik, mau enggak mau jadinya eh masalah itu dibawa ke pengadilan atau ke ranah hukum.
Eh, kemudian ini risiko reputasi. Risiko reputasi ini adalah risiko yang disebabkan oleh menurunnya tingkat kepercayaan pemangku kepentingan yang bersumber dari pengaduan nasabah atau pemberitaan negatif tentang perusahaan efek. Ini contohnya itu adalah eh pengaduan nasabah ya, adanya pengaduan nasabah terhadap perusahaan efek. Eh, atas terjadinya suatu kelalaian yang dilakukan oleh perusahaan efek. Itu juga dapat menyebabkan risiko reputasi bagi perusahaan efek tersebut. Eh, karena apa? Karena itu memang akan menimbulkan suatu kerugian gitu kan, kerugian dari sisi nasabah. Kalau misalnya nasabahnya merasa dirugikan.
Kemudian, ini risiko strategis. Risiko strategis ini adalah risiko yang disebabkan oleh ketidaktepatan perusahaan efek dalam mengambil suatu suatu kebijakan atau keputusan strategis serta kegagalan dalam mengantisipasi perubahan lingkungan bisnis. Ini contohnya adalah risiko terkait eh kegagalan dalam mengantisipasi perubahan lingkungan bisnis yang mencakupi perubahan teknologi, kemudian perubahan kondisi ekonomi makro, dinamika kompetisi di pasar, dan perubahan kebijakan otoritas terkait, ya.
Ya, jadi eh, jadi, itu yang kita pelajari terkait delapan jenis risiko yang ada di perusahaan efek. Jadi kalau umpamanya, Bapak dan Ibu sekalian yang hadir di webinar malam ini, bila ingin mengetahui dan mendalami lebih lanjut mengenai risiko itu ya, khususnya terkait risiko perbankan ya, mungkin eh ada baiknya, Bapak, atau mungkin dari Bapak dan Ibu juga ingin sedang-sedang mencari ya, sedang ingin mendapatkan sertifikasi manajemen risiko, begitu ya, yang guna menunjang karir di tempat Bapak dan Ibu. Ini dipersilakan ya dihubungi. Oke, Mbak Azizah, next slide.

